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Descubra e 
foque sua 

comunicação 
nas Personas do 

negócio
Antes de atirar, mire!

Segundo a Resultados Digitais, a Persona é a representação imaginária do cliente ideal de um 
negócio. Ela é baseada em dados reais sobre comportamento e características demográfi cas 
dos clientes, assim como suas histórias pessoais, motivações, objetivos, desafi os e preocupações. 
A persona guia a criação de conteúdo e de marketing digital.

A Persona é uma maneira mais humanizada e detalhada de enxergar seu cliente-alvo. É como 
se colocássemos uma lupa em cima do Público-Alvo para ver melhor quem realmente nos in-
teressa vender. 

A Persona da campanha desta data comemorativa não é só feminina, uma vez que todas 
as pessoas podem comprar presentes para as mães. E não só para as mães. Na pesquisa de 
Intenção de Compra para o Dia das Mães (já mencionada no início do Boletim) revelou que 
dentre as pessoas mais lembradas nesta data estão:

No entanto, é importante lembrar que não 
existe só um tipo de perfi l e que é possível 
explorar diversos nichos do mercado. Um 
exemplo disso é a identifi cação de mulhe-
res que não podem ou optaram por não 
ter fi lhos e adotam animais de estimação 
como gatos e cachorros e os elegem como 
‘fi lhos’.

Fonte: SPC/CNDL: Intenção de compra para o dia das mães (2019).

Fonte: Clínica Vet Amour (2019),  foto de Instagram.

Segundo dados da Nielsen, o 
segmento online de Pet Shop cresceu 
144% em 2019 quando comparado 
a 2018.
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Como tornar minha campanha 
de marketing mais engajada?

Como colocar em prática um Plano de Ações pelo WhatsApp para o Dia das Mães?

COLETAR CONTATOS DE 
CLIENTES PARA VENDAS 
ATIVAS 

TREINAR E DEFINIR 
METAS

MONITORAR OS 
CONTATOS REALIZADOS

Na Pré-venda: informar e/
ou esclarecer todas as 
dúvidas dos clientes sobre seu 
produto e mostrar como você 
pode solucionar a ‘dor’ dele.

No Pós-venda: certifi car-se 
que o cliente fi cou satisfeito 
e encaminhá-lo para a 
próxima venda ou para 
uma indicação de algum 
conhecido ou amigo.

Treinar o time de vendas 
por telefone ou por canais 
virtuais disponíveis. O próprio 
WhatsApp possui o recurso de 
fazer conferência.

Defi nir metas de contatos 
diários;

Atribuir métricas e indicadores 
de desempenho individuais:
• Métrica 1 (M1): total 

de contatos feitos 
diariamente.

• Métrica 2 (M2): número 
de vendas realizadas.

• Indicador (I): Taxa de 
conversão (relação entre 
M2/M1x100 = igual ao 
percentual de sucesso 
da Taxa de Conversão 
em vendas.

Monitorar em planilha 
Excel ou em aplicativos 
o desempenho de cada 
vendedor diariamente com 
a realização de encontros 
semanais para debater os 
resultados alcançados.

Obs: para aqueles 
empreendedores que 
desejam indicação de 
ferramentas aqui vão 
duas:
> Ferramenta de gestão 
de relacionamento com 
clientes (CRM): Pipedrive 
(pipedrive.com).
> Ferramenta de gestão 
de vendas: Bling (bling.
com.br).
São apenas exemplos. 
Existem dezenas. Avalie 
aquela que melhor lhe 
oferece condições.

P A S S O

P A S S O P A S S O

UTILIZAR O WHATSAPP 
BUSINESS
Estudar sobre o cliente, suas 
necessidades e desejos e 
entrar em contato mostrando 
que sua empresa soluciona os 
problemas dele;

Confi gurar os recursos 
do aplicativo para gerar 
mensagens automáticas de 
resposta, horário padrão de 
atendimento e atalhos de 
mensagens para enviar ao 
cliente.
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produto e mostrar como você 
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No Pós-venda: certifi car-se 
que o cliente fi cou satisfeito 
e encaminhá-lo para a 
próxima venda ou para 
uma indicação de algum 
conhecido ou amigo.
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PRODUZIR CONTEÚDO 
RELEVANTE
Identifi car a Persona do seu 
cliente;

Capturar quais são os 
assuntos que mais interessam 
a ele(a);

Gerar conteúdo através do 
marketing de conteúdo de 
assuntos que sejam relevantes 
aos seus clientes.

Mesclar conteúdos com 
ofertas e promoções.
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3 Ações que atraem vendas

UTILIZE O VALE PRESENTE 
DIGITAL

Gift card ou vale 
presente é um cartão 
virtual que pode 
ser carregado com 
um determinado 
valor monetário ou 
que já possui um 
valor fi xo embutido 
e que serve para 
que um consumidor 
possa presentear 
outro em datas e 
situações especiais. 
O consumidor 
presenteado recebe 
o cartão via e-mail ou 
via outro sistema de 
mensagens eletrônicas. 
Dessa maneira, ele 
pode usar o código 
promocional embutido 
no cartão digital para 
descontar o valor e 
fazer compras nas suas 
lojas.

EMBALAGEM 
INSTAGRAMÁVEL

Uma embalagem 
Instagramável é aquela 
que foi projetada para 
que seus consumidores 
tenham o desejo de 
compartilhar fotos e 
vídeos dela em suas 
mídias sociais. O termo 
Instagramável veio da 
rede social Instagram 
que é utilizada por 
mais de 1 bilhão de 
pessoas ativamente e 
tem por característica 
a utilização de fotos 
atrativas.

SERVIÇOS DE ENTREGA E 
CUIDADOS ADICIONAIS
Oferecer entrega rápida 
é uma ótima alternativa 
para não perder os con-
sumidores que deixaram 
para comprar de última 
hora. A entrega deve 
ser feita corretamente e 
com a máxima seguran-
ça com luvas, máscara 
e higienizador de mãos 
(álcool em gel) a fi m de 
preservar a saúde das 
mães, principalmente 
aquelas mais idosas.

3
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Exemplos de pequenos negócios que praticam ações de engajamento de 
suas Personas por meio do marketing de conteúdo

Lorem ipsum

6:25 PM 47%

126 Likes

Lorem Ipsum is simply dummy text of the printing 
and typesetting ...more

@lojadacruzchocolates

Segmento: varejo de 
alimentos/chocolate

Tipo de conteúdo: peça publicitária 
para o Instagram

Objetivo: informar que a loja está 
fechada momentaneamente 
atendendo aos protocolos 
internacionais da Organização 
Mundial de Saúde.

@vivaaruna

Segmento: moda e 
acessórios

Tipo de conteúdo: peça publicitária 
para o Instagram

Objetivo: gerar inspiração e fazer 
com que as pessoas escapem 
por alguns segundos de uma vida 
atribulada. Veiculado no dia do 
poeta, a marca presenteou seus 
seguidores com a mensagem.

@madamefl oresta

Segmento: moda autoral 
sustentável

Tipo de conteúdo: peça publicitária 
para o Instagram

Objetivo: inspirar os seguidores da 
marca a ter um dia bom apesar das 
difi culdades de eventuais problemas 
em dias chuvosos em Belém.

@dac.cosmeticos

Segmento: cosméticos

Tipo de conteúdo: vídeo tutorial

Objetivo: informar o cliente sobre 
o uso correto de produtos, dicas 
de beleza e orientações. Esse tipo 
de mensagem tendem a gerar 
autoestima e confi ança em seu 
público.
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