




Fonte: Oliveira: Plano de ação para vender 
na crise (2010).
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Como colocar em prática um 
Plano de Ações pelo WhatsApp 
para o Dia dos Namorados?

Exemplo de método de um Plano de Ações de Vendas para o Dia dos Namorados

COLETAR CONTATOS DE 
CLIENTES PARA VENDAS 
ATIVAS 

TREINAR E DEFINIR 
METAS

MONITORAR OS 
CONTATOS REALIZADOS

Selecionar uma base de 
contatos de clientes que 
compravam na loja física; 

Contactar os clientes de 
forma pró-ativa. Não espere 
ele ligar. Entre em contato, 
coloque sua empresa à 
disposição.

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.

P A S S O

COLETAR CONTATOS DE 
CLIENTES PARA VENDAS 
ATIVAS 
Selecionar uma base de 
contatos de clientes que 
compravam na loja física; 

Contactar os clientes de 
forma pró-ativa. Não espere 
ele ligar. Entre em contato, 
coloque sua empresa à 
disposição.

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.

P A S S O

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.

P A S S O

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

Confi gurar os recursos Confi gurar os recursos Confi gurar
do aplicativo para gerar 
mensagens automáticas de 
resposta, horário padrão de 
atendimento e atalhos de 
mensagens para enviar ao 
cliente.

P A S S O

PRODUZIR CONTEÚDO 
RELEVANTE
Identifi car a Identifi car a Identifi car Persona do seu 
cliente;

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

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

Mesclar conteúdos com Mesclar conteúdos com Mesclar
ofertas e promoções.

P A S S O

Fonte: Oliveira: Plano de ação para vender 

MONITORAR OS 
CONTATOS REALIZADOS

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

Defi nir metas de contatos Defi nir metas de contatos Defi nir
diários;

Atribuir métricas e indicadores Atribuir métricas e indicadores Atribuir
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 Monitorar em planilha Monitorar
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

TREINAR E DEFINIR 
METAS
Treinar o time de vendas Treinar o time de vendas Treinar

P A S S O



19

Instagram e Facebook: 
ferramentas ajudam pequenas 
empresas a ganharem mais 
visibilidade nas redes sociais

Qual estratégia de vendas posso 
implementar para aumentar 
meu ticket médio?

No último mês, os aplicativos Instagram e Facebook criaram ferramentas para auxiliar 
os pequenos negócios nesse período de crise decorrente do Coronavírus:

O Instagram criou o adesivo “Apoie as pequenas empresas” para ser usado nos 
stories e permite aos usuários da rede social mencionar e divulgar um negócio 
local de seu bairro ou cidade.

Na seção “Empresa Próxima”, o usuário poderá conferir as últimas postagens de 
empresas localizadas em um determinado raio geográfi co bem como as infor-
mações já padrões como horário de funcionamento, opções de entrega, etc.

INSTAGRAM

FACEBOOK

Pesquisas de monitoramento da Nielsen sobre o ticket médio neste período indicam queda de 
17% em 2019 quando comparado a 2018. Isto é, o consumidor está optando cada vez mais por 
presentes de menor valor. E pelas circunstâncias econômicas que se apresentam, o ano de 2020 
tem uma tendência muito forte em apresentar variação negativa novamente. Por esse motivo, 
apresentamos 3 estratégias de vendas que podem ser usadas no Dia dos Namorados.

Essas são técnicas avançadas de vendas, em que ofertamos mais produtos no canal de comu-
nicação com o cliente seja em ambiente físico ou em vendas digitais ou até por telefone.

As estratégias são:

Upsell Down sell Cross sell
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Como se utilizam as técnicas na prática?

Upsell Down sell Cross sell
A técnica aqui 

é ofertar um 
produto de maior 

valor do que a 
primeira compra 

do cliente.

Ex.: se o cliente 
comprou uma camisa 

porque não ofertar 
um acessório mais 
caro que combine 

com a roupa.

Signifi ca ofertar 
um produto de 

menor valor.

Ex.: ao comprar 
um celular para 

presentear a 
namorada, a loja 
pode oferecer um 

fone bluetooth.

A técnica aqui 
visa oferecer 

algum produto 
que esteja 

relacionado 
àquele que 
está sendo 

primeiramente 
comprado.

Ex.: ao comprar um 
buquê de rosas o 
cliente pode levar 

uma caixa de 
chocolates também. 

Marketplaces - oportunidade 
de vendas para o ano inteiro em 
todas as datas comemorativas
Embora não seja um 

conceito de negócios 
novo, o marketplace tem 

se popularizado nos últimos 
meses devido à crise atual. 
Mais microempreendedores 
têm procurado o sistema 
como meio de digitalizar 
seu negócio. Mas o que é o 
marketplace?

O marketplace é uma 
grande loja virtual que reúne 
diversos fornecedores e os 
conecta diretamente com 
os clientes. Funciona como 
uma vitrine virtual, ou seja, a 
empresa pode anunciar seus 
produtos na plataforma sem a 
necessidade de criar o próprio 
e-commerce ou loja virtual 
própria.

Marketplace é igual a 
um shopping center, 

só que virtual.
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Dúvidas, acesse o link 
da parceria aqui:

Parceria Magalu
e Sebrae

No geral, o marketplace reúne produtos de diversos segmentos, mas há também aqueles 
que trabalham com produtos especializados ou de nichos em que são conhecidos como, por 
exemplo, cervejas artesanais. Uma das grandes vantagens dos marketplaces é que não existem 
custos de entrada. Ou seja, você só paga a comissão da plataforma depois que seu produto é 
comercializado. 

No atual cenário, esse canal de vendas tem auxiliado pequenos negócios a alcançar uma 
visibilidade maior sem a necessidade de investir tanto em publicidade. Contudo, para anunciar 
em um marketplace é necessário pagar uma taxa a título de comissão à plataforma, como já 
dito, só depois que vende.

O Sebrae e a Magalu fecharam parceria com o intui-
to de auxiliar os microempresários na adesão do modelo 
de vendas online ao marketplace do Magalu. A medida 
vai possibilitar aos pequenos varejistas, o acesso à plata-
forma Parceiro Magalu e as diversas vantagens de venda 
como marketing, logística de entrega, ferramenta de fa-
turamento e instrumentos de análise de dados (analytics) 
em tempo real para gestão da loja, entre outros. 

Com a parceria, o Sebrae disponibilizará sua ima-
gem, capilaridade no território nacional e knowhow de 
capacitação, consultoria e inovação tecnológica para 
os pequenos negócios, preparando-os para ingressar no 
mundo digital.

marketplaces
para alavancar 
suas vendas na 
internet

Marketplaces
amplo
(produtos
variados)

Marketplaces
de nicho
(produtos

especí� cos)

https://bit.ly/3h1FTxY



Plataformas digitais 
funcionando a pleno 
vapor

Sua Marca deve ser 
Plural!

Facebook, Instagram, WhatsApp, 
contas em Marketplaces precisam estar 
funcionando a todo vapor, merecendo 
toda sua atenção.

Campanhas de comunicação devem 
ser plurais. Segundo dados obtidos pelo 
Google e publicados no site Consumidor 
Moderno, as novas tendências de 
consumo apontam infl uência da 
diversidade e isso inclui: casais trans, casais 
gays, casais de diferentes etnias e casais 
de diferentes idades. 
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Como fl echar o coração 
do seu Público - insights 
& recomendações para os 
pequenos negócios.

Quem já é casado

Tem menos tempo de 
relacionamento

O objetivo do presente 
é conquistar

Pesquisa mais e 
compra mais cedo

Tenta diversificar nos 
presentes

Flores e chocolate são 
os preferidos para dar

Tem mais tempo de 
relacionamento

Já conhece os gostos 
do parceiro

Planeja menos e 
compra perto da data

Compra menos
presentes e gasta mais

Itens de moda são os 
preferidos para dar

Quem está namorando



Conveniência virou 
hábito

Prepare o SAC - Serviço 
de Atendimento do 
Consumidor

Utilize o Vale Presente 
Digital

Embalagem criativa e 
Instagramável

Serviços de entrega e 
cuidados adicionais

Consumidores desejam, cada vez mais, 
um serviço com conveniência, ou seja, 
fatores como frete grátis e prazo de 
entrega curto são diferenciais na escolha 
da compra.

Todo processo de compra é envolvido 
por ansiedade e insegurança e, por isso, 
é comum surgirem dúvidas, incertezas e 
problemas que precisam ser rapidamente 
resolvidos. Demoras e equívocos nessa 
parte podem afetar toda a experiência 
que o consumidor tem com sua jornada 
de compra. Oferecer um atendimento 
humanizado e empático é fundamental. 
Se for preciso, contrate mais pessoas 
para atender ao aumento da demanda 
nessa época. Esse com certeza será um 
investimento empregado na satisfação e 
fi delização de novos clientes.

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. 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.

Oferecer entrega rápida é uma 
ótima alternativa para não perder os 
consumidores que deixaram para comprar 
de última hora. A entrega deve ser feita 
corretamente e com a máxima segurança 
com luvas, máscara e higienizador de 
mãos (álcool em gel) a fi m de preservar a 
saúde das pessoas.
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Fonte: Consumidor Moderno (2019).

Fonte: Na Forminha Fit, Instagram (2020). 

Fonte: Consumidor Moderno (2019).
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E quem não 
tem companhia, 
fi ca de fora?

Finalizamos este Boletim com 
exemplos de algumas marcas 
que usaram da criatividade 
para inovar e implementar 
campanhas publicitárias para 
atrair os solteiros. Afi nal, a ce-
lebração do amor vale para 
todos!

“Você tem um grande amor na vida ou 
você é o grande amor da sua vida?”

A campanha para 2020 aborda todo tipo 
de inclusão e celebra o amor acima de 
tudo, independente do seu status de re-
lacionamento atual. Solteiro, namorando, 
noivando, casado, em um relacionamen-
to sério ou não tão sério, fi cante ou até 
mesmo em um relacionamento muito 
sério consigo mesmo. Não importa qual 
seja sua condição atual. O que vale é 
Amar! A empresa pretende mexer com 
a imaginação dos seus clientes ao optar 
por criar um presente amoroso e cheio de 
signifi cados. De um box que serve para 
guardar cartas de amor até um planti-
nha conhecida como a ‘a ‘guardiã  dos 
apaixonados’, que poderá ser cultivada 
para virar uma lembrança de quem pre-
senteou, a Na Forminha Fit usa a criativi-
dade para inovar. 

A conhecida marca de gin trouxe uma 
solução para quem quer uma noite com 
drinks apetitosos e belos, ao invés de um 
jantar romântico ou um encontro rotinei-
ro. O tradicional buquê de fl ores se trans-
formou em um kit repleto de ingredientes 
para os mais deliciosos drinks que variam 
de R$164 a R$200.

O Box Kit Dia dos Namorados 
musicalizado com QR code 

que leva uma playlist do 
aplicativo Spotify.

Na Forminha Fit

o buquê de fl ores que vira 
um drink especial

Beefeater



Fonte: Nubank, Instagram (2019). 

Fonte: C&A, YouTube (2019).

Fonte: Netfl ix, Twitter (2019).Fonte: Netfl ix, Twitter (2019).
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Com o slogan em seu Instagram “Ai, o 
amor está no ar. Faça como o Nubank 
e declare-se a quem você ama, de um 
jeito bem brega e bem #NuAmor. Peça 
uma audiomensagem” o banco digital 
investiu com tudo em quem está só. A 
marca aceitou pedidos de namoro, dis-
ponibilizou números de WhatsApp com 
locutores para a criação de mensagens 
de amor personalizadas e exibiu em mídia 
externa (semáforos e pontos de ônibus), 
as melhores declarações de amor por 
parte dos clientes.

Sinônimo de uma comunicação inova-
dora e nada sisuda, a Netfl ix investiu na 
diversidade e no humor. Trazendo à fren-
te a funkeira transexual Mulher Pepita, a 
gigante dos streamings brincou com as 
mensagens de amor e fez declarações 
nada convencionais nos canais digitais 
da marca. Uma delas foi: “Rãããnn! Pra 
mostrar que amor não tem limite, a Pepita 
quer saber: que casais vocês shippariam? 
Vale tudo. Casal, trisal, série com série, 
fi lme com fi lme, série com fi lme. Que co-
mecem os #ShippsImpossíveis!”

Com o objetivo de continuar a comuni-
car a livre-expressão, a C&A trouxe em 
sua campanha, pela primeira vez, uma 
abordagem que aproxima quem tam-
bém não namora. A nova campanha 
da marca comunica que este dia é para 
todos e que o importante é o amor. Na-
morados ou ‘Não_morados’.

Está solitário?
Receba amor e carinho do 

seu banco!

Nubank

Não leve o amor tão a sério...
Netflix

Dia dos “Não_morados”
C&A

Com o slogan em seu Instagram “Ai, o 
amor está no ar. Faça como o Nubank 
e declare-se a quem você ama, de um 
jeito bem brega e bem #NuAmor. Peça 
uma audiomensagem” o banco digital 
investiu com tudo em quem está só. A 
marca aceitou pedidos de namoro, dis-
ponibilizou números de WhatsApp com 
locutores para a criação de mensagens 
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