Aula 2 - O Novo Consumidor e a Jornada
de Compra Digital

Ola! Que bom ter vocé aqui para mais uma etapa da sua jornada de aprendizado em Marketing Digital. Sei que
o dia pode ter sido longo, mas a energia para desvendar os segredos do mercado digital € o que nos move.
Prepare-se para uma aula que vai mudar a forma como vocé enxerga as marcas e, principalmente, as pessoas
por tras das telas.

Nesta aula, vamos mergulhar no universo do hovo consumidor e entender como ele se comporta no ambiente
digital. Nao se trata apenas de vender, mas de construir relacionamentos duradouros e significativos. Vocé
descobrira por que € crucial ir além do "publico-alvo" e como mapear o caminho que seu cliente ideal
percorre até decidir por um produto ou servico. Ao final, vocé sera capaz de identificar as caracteristicas do
consumidor moderno, criar perfis de clientes ideais (personas) e compreender as etapas da jornada de
compra, aplicando modelos estratégicos como o Funil de Vendas e o Flywheel.

A relevancia pratica deste conhecimento é imensa. Seja para cumprir horas complementares na universidade,
seja para se destacar em um concurso publico ou, mais importante, para aplicar diretamente em sua carreira,
entender o consumidor é a base de qualquer estratégia de marketing bem-sucedida. Vamos conectar o que
vocé ja sabe sobre o mundo digital com as ferramentas e conceitos que farao a diferenca na sua atuacao
profissional.



O Consumidor 4.0: Um Detetive Digital em
Acao

Imagine por um instante como vocé compra algo hoje. E provavel que, antes de qualquer decisao, vocé
pesquise, compare precos, leia avaliacdes, assista a videos e talvez até peca a opiniao de amigos nas redes
sociais. Esse comportamento nao € excecao, € a regra. O consumidor de hoje, que chamamos de
Consumidor 4.0, é fundamentalmente diferente das geracdes anteriores. Ele ndo apenas espera, mas exige
transparéncia, personalizacao e um valor que va além do produto em si.

[ . Insight Importante: Este novo cendrio apresenta um desafio e uma oportunidade gigantesca para

as marcas. O problema nao é mais a falta de informacao, mas o excesso dela. Como se destacar em
meio a tanto ruido?

A resposta esta em compreender profundamente quem € esse consumidor: alguém que esta sempre
conectado, munido de informacdes e com um senso critico apurado. Ele ndo compra apenas um produto; ele
compra uma experiéncia, um proposito, uma solucao para suas dores e desejos mais profundos.

Pense no Consumidor 4.0 como um detetive digital. Antes de fazer uma compra, ele investiga. Ele nao confia
cegamente em anuncios; ele busca provas sociais, opinides de outros usuarios e a reputacao da marca. Ele

usa seu smartphone para comparar precos enquanto esta na loja fisica, assiste a tutoriais no YouTube antes
de decidir qual produto tecnoldgico comprar e espera que as marcas o conhecam o suficiente para oferecer
exatamente o que ele precisa, no momento certo.



Caracteristicas do Novo Consumidor

Altamente Conectado Extremamente Informado

Sempre online, usando multiplos dispositivos Pesquisa extensivamente antes de qualquer
simultaneamente decisao de compra

Muito Exigente Busca Personalizacao

Nao tem paciéncia para mensagens geneéricas ou Espera experiéncias unicas e direcionadas as
ofertas irrelevantes suas necessidades

Essa busca incessante por informacao e a capacidade de comparar instantaneamente tornam o consumidor
atual extremamente exigente. Ele ndo tem paciéncia para mensagens genéricas ou ofertas irrelevantes. Se
uma marca ndo o entende, ele simplesmente a ignora e procura outra que o faca. E por isso que o marketing
digital de hoje precisa ser menos sobre "empurrar" produtos e mais sobre "atrair" e "engajar" pessoas,
oferecendo valor e construindo um relacionamento de confianca.

A chave para se conectar com esse consumidor € a personalizacao em escala, uma das grandes tendéncias
para 2025. Nao basta ter um bom produto; € preciso saber quem vocé esta tentando alcancar e como falar
diretamente com essa pessoa. Ferramentas de IA Generativa e Automacao estao revolucionando essa
capacidade, permitindo que as marcas analisem grandes volumes de dados para entender padroes de
comportamento e criar comunicacoes altamente direcionadas.

Para ilustrar, imagine que vocé esta procurando um novo ténis de corrida. O Consumidor 4.0 nao vai apenas
na primeira loja que vé. Ele pesquisa "melhores ténis para corrida de rua", 1é reviews em blogs especializados,
assiste a videos de unboxing e testes de performance, compara precos em diferentes e-commerces e, talvez,
até use um aplicativo de realidade aumentada para "experimentar" o ténis virtualmente. A marca que
conseguir estar presente e relevante em cada um desses pontos de contato tera uma vantagem enorme.



Além do Publico-Alvo: Criando a Sua
Persona ldeal

Se o Consumidor 4.0 é um detetive digital, como podemos nos
preparar para suas investigacoes? A resposta comeg¢a com um
conceito fundamental: a Persona. Por muito tempo, as
empresas se contentaram em definir um "publico-alvo" —um
grupo demografico amplo com caracteristicas gerais como
idade, sexo e renda. No entanto, em um mundo onde a
personalizacao é rei, essa abordagem se tornou insuficiente.

Diferenca Crucial: Um publico-alvo pode ser "mulheres,
entre 25 e 35 anos, com ensino superior, moradoras de
grandes centros urbanos". Isso nos diz algo, mas nao nos
permite entender suas motivacoes, seus medos, seus
sonhos ou como elas tomam decisoes.

E como tentar acertar um alvo no escuro. A persona, por outro lado, € um personagem semificticio que
representa o seu cliente ideal, construido com base em dados reais e suposicoes educadas sobre
demografia, comportamento, motivacdes e objetivos.

Criar uma persona € como dar vida a esse publico-alvo. Em vez de um grupo genérico, voceé tera a "Ana
Paula, 30 anos, analista de marketing, mora em Sao Paulo, busca cursos online para se aprimorar e conseguir
uma promocao. Ela valoriza flexibilidade, conteudo pratico e certificados reconhecidos. Sua principal dor é a
falta de tempo e o0 medo de ficar desatualizada no mercado." Com essa riqueza de detalhes, vocé consegue
entender a Ana Paula em um nivel muito mais profundo.



Como Construir uma Persona Eficaz

4 &

Coleta de Dados Analise Digital

Pesquisas com clientes existentes, entrevistas com Dados de redes sociais e ferramentas de web
equipe de vendas e atendimento analytics

ES @

Montagem do Perfil Aplicacao Estratégica

Como montar um quebra-cabeca, cada peca revela Direcionamento de conteudo, tom de voz e canais de
mais sobre o cliente comunicacao

A construcao de uma persona nao € um exercicio de adivinhacdo, mas uma investigacao. Ela envolve coletar
dados de diversas fontes: pesquisas com clientes existentes, entrevistas com a equipe de vendas e
atendimento, analise de dados de redes sociais e ferramentas de web analytics. Quanto mais informacodes
voce tiver sobre seus clientes reais, mais precisa e Util sera sua persona. E como montar um quebra-cabeca,
onde cada peca revela um pouco mais sobre quem vocé esta tentando alcancar.

Uma vez que vocé tem sua persona detalhada, tudo muda. Suas estratégias de conteudo, o tom de voz da sua
comunicacao, os canais que vocé escolhe para divulgar suas mensagens — tudo pode ser direcionado para
ressoar diretamente com as necessidades e desejos daquela pessoa especifica. Isso nao significa ignorar
outros clientes, mas sim focar seus esforcos onde eles terdao o maior impacto, atraindo pessoas que
realmente se beneficiardao do que vocé oferece.

Por exemplo, se a sua persona, Ana Paula, passa muito tempo no LinkedIn e assiste a videos curtos no
Instagram sobre dicas de carreira, vocé sabe onde e como deve se comunicar com ela. Se ela valoriza a
praticidade, seus materiais didaticos devem ser concisos e diretos. A persona se torna um guia, um farol que
ilumina o caminho para todas as suas decisdes de marketing, garantindo que cada esforco seja relevante e
eficaz.



A Jornada do Consumidor: Um Caminho
de Descoberta e Decisao

Entender quem € o seu cliente ideal através da persona € o primeiro passo. O proximo é compreender o
caminho que ele percorre desde 0 momento em que percebe que tem uma necessidade até a decisao de
compra e, idealmente, a fidelizagao. Esse caminho é o que chamamos de Jornada do Consumidor. Ela ndo é
linear e pode ter idas e vindas, mas geralmente é dividida em etapas que representam o estado de
consciéncia e interesse do consumidor.

(JJ . Analogia: Imagine a Jornada do Consumidor como um primeiro encontro que evolui para um
relacionamento sério. No inicio, ha uma fase de descoberta, onde as pessoas mal se conhecem.
Depois, ha o reconhecimento de que ha um interesse mutuo. Em seguida, a consideracao, onde se
avalia se vale a pena investir. E, finalmente, a decisao de se comprometer.

Cada etapa exige uma abordagem diferente, uma conversa especifica, para que o relacionamento possa
florescer.

Vamos detalhar as quatro etapas classicas da Jornada do Consumidor:

1. Aprendizado e Descoberta

Nesta fase, o consumidor ainda nao sabe que tem um problema ou necessidade especifica, ou esta apenas
comecando a percebé-lo. Ele busca informacdes gerais, curiosidades, ou esta apenas navegando. O objetivo
do marketing aqui é atrair a atencao, educar e despertar o interesse, sem tentar vender diretamente.

Exemplo: Ana Paula esta sentindo que seu trabalho esta estagnado. Ela ndo sabe exatamente o que fazer,
mas comeca a pesquisar "como melhorar a carreira", "tendéncias do mercado de trabalho" ou "dicas de
produtividade". Seu objetivo € aprender, nao comprar.




As Etapas da Jornada do Consumidor

Y

Aprendizado e Descoberta

Busca informacgodes gerais, ainda nao identificou o
problema especifico

=

Consideracao da Solucao

Avalia diferentes opcdes disponiveis no mercado

2. Reconhecimento do Problema

3

Reconhecimento do Problema

Identifica claramente sua necessidade e busca
solucoes

Y

Decisao de Compra

Esta pronto para tomar a decisao final

Agora, o consumidor ja identificou que tem um problema ou uma necessidade clara. Ele esta ativamente

buscando solucdes e informacdes mais aprofundadas sobre o seu desafio. O marketing deve ajuda-lo a
nomear o problema e mostrar que existe uma solug¢ao, posicionando a marca como uma autoridade no

assunto.

3. Consideracao da Solucao

Exemplo: Apos suas pesquisas, Ana Paula percebe que o problema é a falta de atualizacao em marketing
digital. Ela comeca a procurar por "cursos de marketing digital", "melhores certificacdes em midias
sociais" ou "como usar IA no marketing". Ela reconhece o problema e busca ativamente por solucdes.

Nesta etapa, o consumidor ja sabe qual € o seu problema e esta avaliando as diferentes opcdes disponiveis

no mercado para resolvé-lo. Ele compara produtos, servicos, marcas, precos e beneficios. O papel do
marketing € apresentar sua solucao como a melhor alternativa, destacando seus diferenciais e beneficios

especificos.

suas necessidades.

Exemplo: Ana Paula encontra varios cursos de marketing digital. Ela compara o0 nosso curso com outros,
analisando a grade curricular, a carga horaria, a reputacao da instituicao, o custo-beneficio e se o
certificado é valido para horas complementares. Ela esta considerando qual solugcao se encaixa melhor em



Decisao de Compra e Otimizacao da
Jornada

4. Decisao de Compra

Finalmente, o consumidor esta pronto para tomar uma decisao. Ele ja escolheu a solucao e a marca que
melhor se adequa as suas necessidades e esta buscando o ultimo empurrao para finalizar a compra. O
marketing deve facilitar o processo, oferecer incentivos e remover quaisquer barreiras.

Exemplo: Ana Paula ja decidiu que o0 nosso curso € o ideal. Ela agora procura por um cupom de desconto,
informacdes sobre formas de pagamento, ou um depoimento final que a convenca de que esta fazendo a
escolha certa. Ela esta pronta para clicar em "comprar".

A compreensao da Jornada do Consumidor é crucial para o marketing digital. Ao saber em qual etapa seu
potencial cliente se encontra, vocé pode oferecer o conteudo certo, no momento certo, através do canal
certo. Isso nao s6 aumenta a eficacia das suas campanhas, mas também melhora a experiéncia do cliente,

tornando-a mais fluida e relevante.

[0 @ Tendéncia 2025: As tendéncias de IA Generativa e Automacao sdo poderosas aliadas aqui.
Imagine usar IA para analisar o comportamento de um usuario em seu site e identificar em qual etapa
da jornada ele esta. Se ele esta na fase de "Aprendizado”, a IA pode sugerir artigos de blog
educativos. Se ele esta na "Consideracao", pode enviar um e-mail com um estudo de caso ou um

comparativo de produtos.



Conectando Jornada com Estratégia

Conectar cada etapa da jornada com as acdes de marketing € como ter um mapa para guiar seu cliente. Vocé

nao tentaria vender um anel de noivado no primeiro encontro, certo? Da mesma forma, nao tente vender um

curso para alguém que ainda esta apenas pesquisando "como melhorar a carreira". A paciéncia e a estratégia
sao fundamentais para construir um relacionamento duradouro e, finalmente, converter esse potencial cliente

em um cliente satisfeito.

B

Videos Curtos na
Jornada

A integracao de videos
curtos (Short-Form
Video), como Reels,
TikTok e Shorts, também
se encaixa perfeitamente
na jornada. Na fase de
Aprendizado, um video
rapido pode despertar a
curiosidade sobre um
tema. No Reconhecimento,
um video pode explicar um
problema de forma
envolvente.

{P@ Consideracao Visual CL?@

Na Consideragao, um
video de depoimento ou
demonstracao pode ser
decisivo. E na Decisao, um
video com um "call to
action" claro pode selar a
venda. A versatilidade
desses formatos € um
trunfo para engajar o
consumidor 4.0.

Estruturas
Organizacionais

Isso nos leva a pensar em
como estruturar nossas
estratégias de marketing e
vendas para otimizar essa
jornada. E aqui que os
modelos de Funil de
Vendas e Flywheel entram
em cena, oferecendo
estruturas para organizar
suas acoes e medir seus
resultados.



Funil de Vendas vs. Flywheel: Modelos

para Atrair e Reter Clientes

Compreender o consumidor e sua jornada nos leva a pensar em como estruturar nossas estratégias de

marketing e vendas. Dois modelos se destacam: o tradicional Funil de Vendas e o mais recente Flywheel.

Ambos visam atrair e converter clientes, mas com filosofias e focos ligeiramente diferentes.

O Funil de Vendas

O Funil de Vendas é uma metafora classica que representa o processo de vendas como um funil, onde um

grande numero de potenciais clientes entra no topo e um numero menor de clientes efetivos sai ha parte

inferior. Ele é dividido em trés etapas principais:

Meio do Funil (MoFu)

Fase: Reconhecimento do

Topo do Funil (ToFu)

Fase: Aprendizado e Problema e Consideracao da
Descoberta Solucao

Objetivo: Atrair o maior Objetivo: Leads identificaram
numero possivel de pessoas, um problema e buscam
gerando reconhecimento e solucodes

interesse

Conteudo: E-books, webinars,
Conteudo: Posts de blog, estudos de caso
infograficos, videos gerais

Fundo do Funil (BoFu)

Fase: Decisao de Compra

Objetivo: Leads prontos para
comprar, precisam de
empurrao final

Conteudo: Demonstracoes,
orcamentos, avaliacdes
gratuitas, depoimentos



O Modelo Flywheel: Uma Nova
Perspectiva

O Funil de Vendas é eficaz para visualizar o processo de conversao, mas tem uma limitacao: ele tende a focar
apenas na transacao final. Uma vez que o cliente "sai" do funil, 0 modelo ndo enfatiza o que acontece depois.
E ai que entra o Flywheel.

O Flywheel (roda de impulso, em inglés) € um modelo que substitui a ideia linear do funil por um ciclo
continuo, onde a energia dos clientes satisfeitos impulsiona o crescimento da empresa. Ele € dividido em trés
fases interconectadas:

Engajar

Concentra-se em interagir com
os leads e clientes de forma
significativa, oferecendo
Atrair solucodes e informacdes que 0s
[@1@ ajudem a atingir seus objetivos.

Foca em atrair estranhos com . . )
Isso inclui vendas e atendimento

conteudo relevante e util, @ 20 cliente

transformando-os em

visitantes e depois em leads.

oI P ' Encantar
Similar ao topo do funil, mas
A jetivo é pr rcionar um
com énfase em resolver as O objetivo € proporcionar uma

+ experiéncia excepcional ao
<

cliente, transformando-o em

dores do cliente.

promotor da marca. Clientes
encantados geram referéncias,
depoimentos e novas vendas,
alimentando o ciclo.



Comparativo: Funil vs. Flywheel

Funil de Vendas =] Flywheel
e Modelo linear e Modelo ciclico
e Foco na conversao inicial e Foco no relacionamento continuo
e Cliente como "fim" do processo e Cliente no centro do processo
« Otimo para otimizar vendas o Excelente para fidelizacao
e Caminho de mao unica e Ciclo virtuoso de crescimento

A principal diferenca entre os dois modelos reside no foco pos-venda. Enquanto o funil vé o cliente como o
"fim" do processo, o flywheel o coloca no centro, transformando-o em uma for¢ca motriz para o crescimento.
Clientes satisfeitos sao os melhores vendedores, e o flywheel capitaliza essa ideia.

Para entender melhor, pense no Funil de Vendas como um caminho de mao unica que leva a uma venda, € 0
Flywheel como um ciclo virtuoso onde a satisfacao do cliente gera mais clientes. O Funil & 6timo para
otimizar a conversao inicial, enquanto o Flywheel é excelente para construir lealdade e crescimento
sustentavel.

Conceito Ambito/Foco Principal Base/Origem Exemplo de Aplicacao

Funil de Vendas Conversao e vendas Marketing tradicional Campanhas de
geracao de leads

Flywheel Relacionamento e Marketing moderno Programas de
retencao fidelidade



Aplicacao Pratica dos Modelos

A escolha entre um modelo e outro depende muito dos objetivos da sua empresa e da sua cultura. Muitas
empresas hoje utilizam uma abordagem hibrida, aproveitando a clareza do funil para as etapas de aquisicao e
a forca do flywheel para a retencao e fidelizacado. O importante € que ambos os modelos servem como
estruturas para organizar suas acdes de marketing e vendas, garantindo que vocé esteja sempre pensando
em como atrair, engajar e, no caso do flywheel, encantar seus clientes.

IA Generativa e Personalizacao em Videos Curtos
Automacao Escala Ferramentas poderosas para
Pode personalizar a E a esséncia de um flywheel atrair e engajar. Podem ser
comunicacao em cada etapa bem-sucedido, pois usados no topo do funil para
do funil ou do flywheel, desde transforma clientes em gerar reconhecimento de

o primeiro e-mail de boas- promotores atraveés de marca de forma divertida e
vindas até sugestbes de experiéncias altamente viral.

produtos baseadas no relevantes.

historico de compras.

A integracao das Informacoes Atualizadas e Tendéncias Incorporadas que vimos no inicio é fundamental
para otimizar esses modelos. A IA Generativa e Automacao pode, por exemplo, personalizar a comunicacao
em cada etapa do funil ou do flywheel, desde o primeiro e-mail de boas-vindas até sugestdes de produtos
baseadas no histérico de compras. A Personalizacao em Escala é a esséncia de um flywheel bem-sucedido,
pois transforma clientes em promotores através de experiéncias altamente relevantes.

Os Videos Curtos (Short-Form Video), como Reels, TikTok e Shorts, sdo ferramentas poderosas para atrair e
engajar. Eles podem ser usados no topo do funil para gerar reconhecimento de marca de forma divertida e
viral, ou na fase de engajamento do flywheel para tutoriais rapidos e dicas que agregam valor ao cliente. A
agilidade e o formato dinamico desses videos os tornam ideais para capturar a atencao do Consumidor 4.0,
que esta sempre em busca de conteudo rapido e relevante.



Otimizacao com IA e Automacao

Para aplicar esses conceitos na pratica, pense em como vocé pode usar a |A para otimizar a jornada da sua
persona, Ana Paula. Na fase de atracao, a IA pode ajudar a identificar os melhores horarios para postar
conteudo sobre "tendéncias de marketing" em redes sociais, ou a personalizar anuncios para ela. No
engajamento, pode automatizar o envio de e-mails com artigos relevantes sobre "IA no marketing" apds ela
baixar um e-book. E no encantamento, pode sugerir cursos complementares ou enviar um e-mail de
aniversario personalizado.

=Y

Atracao Inteligente Engajamento Automatizado

IA identifica melhores horarios para posts e E-mails automaticos com conteudo relevante
personaliza anuncios baseado no comportamento

o] 7

Encantamento Personalizado Analise Preditiva

Sugestdes de produtos e comunicacdes especiais Antecipa necessidades dos clientes para ser proativo

baseadas em dados

[ . Importante: A automacao nao significa desumanizar, mas sim liberar tempo para que as equipes
possam focar em interacdes mais complexas e estratégicas. Ela garante que a mensagem certa
chegue a pessoa certa, no momento certo, de forma consistente.

A analise preditiva, impulsionada pela IA, pode até mesmo antecipar as necessidades dos clientes, permitindo
que as marcas sejam proativas em vez de reativas.

Em resumo, tanto o Funil de Vendas quanto o Flywheel sdo ferramentas valiosas. O Funil oferece uma visao
clara da conversao, enquanto o Flywheel enfatiza a importancia do cliente como motor de crescimento. A
chave é adaptar esses modelos a sua realidade e integrar as tecnologias e tendéncias mais recentes para
criar uma estratégia de marketing digital robusta e centrada no consumidor.



Em Pratica: Sua Estrategia Centrada no
Cliente

Chegamos ao final de mais uma aula, e espero que vocé se sinta mais preparado para desvendar os mistérios
do marketing digital. Vimos que o Consumidor 4.0 é conectado, informado e exigente, agindo como um
verdadeiro detetive digital. Para alcanca-lo, € fundamental ir além do publico-alvo e criar personas
detalhadas, que nos permitem entender suas dores e desejos. Mapeamos a Jornada do Consumidor em suas
quatro etapas — Aprendizado, Reconhecimento, Consideracao e Decisao — e exploramos como os modelos de
Funil de Vendas e Flywheel nos ajudam a estruturar nossas estratégias, com o Flywheel ganhando destaque
por sua énfase na retencao e no encantamento do cliente.

As tendéncias de IA Generativa e Automacao, Personalizacao em Escala e Videos Curtos ndao sao apenas
buzzwords; sao ferramentas poderosas que, quando bem aplicadas, transformam a maneira como nos
conectamos com o0 hovo consumidor, tornando a comunicacao mais relevante e eficaz.

Em pratica:

1 Observe seu comportamento

Comece a observar seu proprio comportamento de compra online e identifique as etapas da sua
jornada.

2 Crie uma persona

Tente esbocar uma persona para um produto ou servico que vocé conhece bem.

3 Analise marcas admiradas

Pense em como uma marca que vocé admira aplica os conceitos de jornada e personalizacao.

4 Explore videos curtos

Considere como vocé pode usar videos curtos para engajar seu publico em diferentes fases da
jornada.

5 Reflita sobre IA

Reflita sobre como a IA poderia otimizar a experiéncia do cliente em um negdcio que vocé conhece.



Autoavaliacao
Questoes Objetivas:

1. Qual das seguintes caracteristicas MELHOR define o Consumidor 4.0?

a) Prioriza a compra em lojas fisicas e confia apenas em publicidade tradicional.

b) E passivo, pouco informado e faciimente influenciado por mensagens genéricas.

c) E conectado, altamente informado, exigente e busca experiéncias personalizadas.

d) Baseia suas decisdes de compra exclusivamente no preco mais baixo, sem pesquisa prévia.

2. A principal diferenca entre "Publico-Alvo" e "Persona" é que a Persona:

a) E um grupo demografico amplo, enquanto o Publico-Alvo é um personagem semificticio.
e b) Foca em dados demograficos gerais, enquanto o Publico-Alvo detalha motivacdes e comportamentos.

e ¢) E um personagem semificticio detalhado, enquanto o Publico-Alvo é um segmento demografico mais
amplo.

« d) E utilizada apenas por grandes empresas, enquanto o Publico-Alvo é para pequenos negdcios.

3. Na Jornada do Consumidor, qual etapa corresponde ao momento em que o potencial cliente ja
identificou seu problema e esta ativamente buscando solucoes?

a) Aprendizado e Descoberta

b) Reconhecimento do Problema

c) Consideracao da Solucao

d) Decisao de Compra

4. 0 modelo Flywheel se diferencia do Funil de Vendas principalmente por:

a) Focar exclusivamente na atracao de novos leads, sem se preocupar com a retencao.

b) Ver o cliente como o centro do processo, onde a satisfacao impulsiona o crescimento continuo.

c) Ser um modelo linear que termina na venda, sem considerar o pos-venda.

d) Ser menos eficaz para a personalizacao em escala e o uso de IA.

Questao Discursiva:

Explique como a integracao de "IA Generativa e Automacao" e "Videos Curtos (Short-Form Video)" pode
otimizar a etapa de "Consideracao da Solucao" na Jornada do Consumidor.



Gabarito e Respostas

Questao 1 Questao 2
Resposta: c) E conectado, altamente informado, Resposta: c) E um personagem semificticio
exigente e busca experiéncias personalizadas. detalhado, enquanto o Publico-Alvo é um

segmento demografico mais amplo.

Questao 3 Questao 4

Resposta: b) Reconhecimento do Problema Resposta: b) Ver o cliente como o centro do
processo, onde a satisfacao impulsiona o
crescimento continuo.

Sugestao de Resposta Discursiva:

Na etapa de Consideracao da Solucao, a IA Generativa e Automacao pode analisar o comportamento do
usuario (ex: produtos visualizados, tempo na pagina) e gerar automaticamente e-mails ou notificacoes
personalizadas com comparativos de produtos, estudos de caso ou depoimentos relevantes. Os Videos
Curtos, por sua vez, podem ser usados para demonstracdes rapidas de funcionalidades, tutoriais de uso
ou depoimentos auténticos de clientes, ajudando a persona a visualizar a solucao em acao e a tomar uma
decisao informada de forma dinamica e envolvente.




Recursos Adicionais e Proximos Passos

s S il

Blog da HubSpot Google Skillshop McKinsey & Company

Para artigos aprofundados sobre Para certificacdes gratuitas em Para insights sobre tendéncias de
Funil de Vendas, Flywheel e ferramentas de marketing digital consumo e IA em 2025.
Personas. do Google.

[J = Préxima Aula: Na Aula 3 - Planejamento Estratégico de Marketing Digital, vamos aprofundar
como transformar todo esse conhecimento sobre o consumidor em planos de acao concretos,
definindo objetivos, métricas e taticas para suas campanhas.

NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.



NESSIVMSINLE CONSPMER

Resumo Visual dos
Conceitos Principais

4.0 4

Consumidor Etapas
Nova geracao de consumidores Jornada do consumidor:
digitais conectados e exigentes Aprendizado, Reconhecimento,

Consideracao, Decisao

2

Modelos

Funil de Vendas (linear) e Flywheel
(ciclico) para estruturar estratégias



Checklist de Implementacao

74 Analise do Consumidor Atual

Identifique as caracteristicas do seu consumidor e como ele se comporta digitalmente

4 Criacao de Personas

Desenvolva personas detalhadas baseadas em dados reais dos seus clientes

"4 Mapeamento da Jornada

Identifigue em qual etapa seus clientes estao e que conteudo precisam

"4 Escolha do Modelo

Decida entre Funil, Flywheel ou abordagem hibrida para sua estratégia

"4 Integracao de Tecnologias

Implemente IA, automacao e videos curtos para otimizar a experiéncia



Tendéncias 2025: O Futuro do Marketing
Digital

IA Generativa Automacao Inteligente

Criacao automatica de conteudo personalizado Sistemas que aprendem e se adaptam ao
em escala, desde e-mails até posts em redes comportamento do usuario em tempo real
sociais

Hiperpersonalizacao Videos Curtos

Experiéncias unicas para cada individuo Formato dominante para engajamento,
baseadas em dados comportamentais especialmente em redes sociais

Essas tendéncias ndo sao apenas novidades tecnoldgicas, mas ferramentas essenciais para se conectar com
o Consumidor 4.0 de forma mais eficaz e humana.



Casos de Sucesso: Aplicacao Pratica

@& Caso 1: E-commerce de Moda == Caso 2: Curso Online

e Persona: Mulheres 25-35 anos, urbanas, ativas
em redes sociais

Persona: Profissionais buscando qualificacao

o Estratégia: Flywheel com foco no encantamento

» Estratégia: Videos curtos no Instagram « IA: Chatbots para suporte 24/7

mostrando looks
e Resultado: 60% dos alunos recomendam o

e |A: Recomendacodes personalizadas baseadas
em histérico

Ccurso

e Resultado: 40% aumento na conversao

Estes casos demonstram como a aplicacao correta dos conceitos desta aula pode gerar resultados concretos
€ mensuraveis.



Ferramentas Recomendadas

> o

Google Analytics 4 HubSpot

Para analise detalhada do comportamento do usuario CRM completo com automacao de marketing e
e identificacao de etapas da jornada implementacao do modelo Flywheel

o @

D%

Canva ChatGPT/Claude

Criacao de videos curtos e conteudo visual para IA generativa para criacao de conteudo
diferentes etapas da jornada personalizado e automacao de respostas

K
© >3

Facebook Ads Manager Mailchimp

Segmentacao avancada e criacao de campanhas Automacao de e-mail marketing baseada no
direcionadas para personas especificas comportamento do usuario



Metricas Essenciais para Acompanhar

\

12%

Taxa de Engajamento Taxa de Conversao
Percentual de usuarios que interagem com seu Percentual de visitantes que se tornam clientes
conteudo

Customer Lifetime Value Net Promoter Score
Valor total que um cliente gera ao longo do Probabilidade de recomendacao da marca pelos
relacionamento clientes

Essas métricas sao fundamentais para avaliar o sucesso da sua estratégia centrada no consumidor e
identificar oportunidades de melhoria.



Erros Comuns a Evitar

X Persona Genérica Demais

Criar personas muito amplas que nao
direcionam estratégias especificas

Solucao: Use dados reais e seja especifico nos
detalhes comportamentais

X Conteuido Inadequado para a
Etapa

Tentar vender para quem ainda esta na fase de
aprendizado

Solucao: Mapeie o conteudo adequado para
cada etapa da jornada

X Ignorar o Pés-Venda

Focar apenas na conversao e esquecer da
retencao e fidelizacao

Solucao: Implemente estratégias de
encantamento e acompanhamento

> Automacao Sem Humanizacao

Usar IA e automacao de forma fria e impessoal

Solucao: Mantenha o tom humano e ofereca
opcoes de contato direto



Conclusao: Preparando-se para o Futuro

O Marketing Digital € sobre
Pessoas

Chegamos ao final desta jornada de descoberta sobre o novo consumidor e sua jornada de compra digital. O
que aprendemos hoje ndo sao apenas conceitos teoricos, mas ferramentas praticas que vocé pode aplicar
imediatamente em sua carreira ou negocio.

Consumidor 4.0 Personas

RepresentacOes detalhadas do

& % cliente ideal

Conectado, informado e exigente

IA & Automacao Jornada
Tecnologias para % Caminho do consumidor ate a
personalizacao em escala decisao
C ¥
Flywheel Funil
Modelo ciclico centrado no cliente Modelo linear de conversao

Lembre-se: o marketing digital de sucesso nao € sobre tecnologia, é sobre pessoas. A tecnologia é apenas o
meio para criar conexdes mais profundas e significativas com seus clientes. Use os conhecimentos desta aula
para construir relacionamentos duradouros, oferecer valor real e, acima de tudo, para entender e servir
melhor as pessoas que confiam em sua marca.

[J <4/ Préximo Passo: Na proxima aula, vamos transformar todo esse conhecimento em um plano
estratégico concreto. Até 13, pratique observando sua propria jornada como consumidor e identifique
oportunidades de melhoria em marcas que vocé conhece.

Parabéns por completar mais esta etapa da sua jornada em Marketing Digital!



