Veja abaixo algumas das siglas mais utilizadas dentro do
mundo do marketing digital.

Existem varias siglas que sao comumente utilizadas no mundo
do marketing digital. Algumas das mais importantes sao:

SEO - Search Engine Optimization (Otimizagao para Mecanismos de Busca)
PPC - Pay-per-click (Pagamento por Clique)

CTR - Click-Through Rate (Taxa de Cliques)

CPA - Cost-per-action (Custo por Agao)

CPL - Cost-per-lead (Custo por Lead)

CPM - Cost-per-thousand (Custo por Mil)

ROI - Return on Investment (Retorno sobre Investimento)

KPI - Key Performance Indicator (Indicador-chave de Desempenho)

CRM - Customer Relationship Management (Gestao de Relacionamento com
o Cliente)

10.CTA - Call to Action (Chamada para Agao)

11.B2B - Business-to-Business (Empresa-para-Empresa)

12.B2C - Business-to-Consumer (Empresa-para-Consumidor)

13.UX - User Experience (Experiéncia do Usuario)
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Sim, existem diversas siglas relacionadas a anuncios no
Facebook. Algumas das mais comuns incluem:

CPC - Cost-per-click (Custo por Clique)

CPM - Cost-per-thousand (Custo por Mil Impressdes)

CPA - Cost-per-action (Custo por Agao)

ROAS - Return on Ad Spend (Retorno sobre o Investimento em Anuncios)
CTR - Click-Through Rate (Taxa de Cliques)

CTR% - Click-Through Rate em Porcentagem

CR - Conversion Rate (Taxa de Conversao)

Imps - Impressions (Impressdes)

Frequency - Quantidade de vezes que um usuario visualizou o anuncio
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10.Relevance Score - Pontuagao de Relevancia do Anuncio
11. Custom Audience - Audiéncia Personalizada
12.Lookalike Audience(LAL) - Audiéncia Semelhante
13.Ad Set - Conjunto de Anuncios

14.A/B Test - Teste A/B (Teste de Divis&do)

15.Ad Copy - Texto do Anuncio

Sim, também existem siglas relacionadas a copywriting.
Algumas das mais comuns incluem:

AIDA - Attention, Interest, Desire, Action (Atencgéao, Interesse, Desejo, Acdo)
PAS - Problem, Agitate, Solve (Problema, Agitacéo, Solugéo)

USP - Unique Selling Proposition (Proposta Unica de Venda)

WIIFM - What's In It For Me? (O Que Eu Ganho Com Iss0?)

FAB - Features, Advantages, Benefits (Caracteristicas, Vantagens, Beneficios)
PAIN - Problemas, Ansiedades, Interesses e Necessidades

PPC - Pain, Promise, Cure (Dor, Promessa, Cura)

KLT - Know, Like, Trust (Conhecer, Gostar, Confiar)

PASO - Problem, Agitation, Solution, Outcome (Problema, Agitacéo, Solugéo,
Resultado)

10.4 Ps - Promise, Picture, Proof, Push (Promessa, Imagem, Prova, Estimulo)
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Essas siglas ajudam a guiar o processo criativo de copywriting, permitindo que os
profissionais desenvolvam mensagens eficazes que se conectam com o publico e
0s motivam a tomar a agao desejada.

Sim, também existem siglas relacionadas a funil de vendas.
Algumas das mais comuns incluem:

1. TOFU - Top of Funnel (Topo do Funil)
2. MOFU - Middle of Funnel (Meio do Funil)
3. BOFU - Bottom of Funnel (Fundo do Funil)



MQL - Marketing Qualified Lead (Lead Qualificado de Marketing)
SQL - Sales Qualified Lead (Lead Qualificado de Vendas)

SAL - Sales Accepted Lead (Lead Aceito por Vendas)

SAM - Sales Accepted Opportunity (Oportunidade Aceita por Vendas)
ROI - Return on Investment (Retorno sobre o Investimento)

9. LTV - Lifetime Value (Valor Vitalicio do Cliente)

10.CAC - Customer Acquisition Cost (Custo de Aquisi¢do de Cliente)
11.CR - Conversion Rate (Taxa de Conversao)

12.CPL - Cost-per-lead (Custo por Lead)

13.CTR - Click-through rate (Taxa de cliques)

14.CPA - Cost-per-action (Custo por Agao)

15.ABM - Account-Based Marketing (Marketing Baseado em Contas)
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Essas siglas ajudam a monitorar e otimizar o desempenho do funil de vendas,
permitindo que as empresas identifiquem pontos fortes e fracos em suas
estratégias de marketing e vendas, e ajustem suas abordagens para aumentar a
conversao de leads em clientes e melhorar o retorno sobre o investimento.

Sim, também existem siglas relacionadas a vendas e
marketing comercial. Algumas das mais comuns incluem:

1. B2B - Business-to-Business (Empresas que vendem para outras empresas)

2. B2C - Business-to-Consumer (Empresas que vendem para consumidores
finais)

3. CRM - Customer Relationship Management (Gerenciamento de
Relacionamento com o Cliente)

4. ERP - Enterprise Resource Planning (Planejamento de Recursos Empresariais)

5. MRR - Monthly Recurring Revenue (Receita Recorrente Mensal)

6. LTV - Lifetime Value (Valor Vitalicio do Cliente)

7. CAC - Customer Acquisition Cost (Custo de Aquisicdo de Cliente)

8. ARR - Annual Recurring Revenue (Receita Recorrente Anual)

9. AE - Account Executive (Executivo de Contas)

10.SDR - Sales Development Representative (Representante de Desenvolvimento
de Vendas)

11.KPI - Key Performance Indicator (Indicador-chave de desempenho)

12.CRM - Customer Relationship Management (Gerenciamento de
Relacionamento com o Cliente)



13.ICP - Ideal Customer Profile (Perfil Ideal de Cliente)
14.MQL - Marketing Qualified Lead (Lead Qualificado de Marketing)
15.SQL - Sales Qualified Lead (Lead Qualificado de Vendas)

Essas siglas ajudam a entender e monitorar o desempenho de vendas e marketing
comercial, permitindo que as empresas identifiquem e melhorem os processos de
vendas, gerenciamento de relacionamento com o cliente e aquisi¢ao de clientes.

Os calculos para as siglas citadas acima variam dependendo do
objetivo de cada métrica. Aqui estao algumas informacgoes gerais
sobre como calcular algumas dessas siglas:

1. ROI - Return on Investment (Retorno sobre o Investimento): Para calcular o
ROI, subtraia o custo do investimento do ganho obtido e divida esse resultado
pelo custo do investimento. O resultado é expresso em porcentagem. A
férmula é: ROI = (Ganho - Custo do Investimento) / Custo do Investimento.

2. LTV - Lifetime Value (Valor Vitalicio do Cliente): Para calcular o LTV,
multiplique a receita média por cliente pelo tempo médio que eles
permanecem como clientes. A férmula é: LTV = Receita Média por Cliente x
Tempo Médio como Cliente.

3. CAC - Customer Acquisition Cost (Custo de Aquisicdo de Cliente): Para
calcular o CAC, some todos os custos envolvidos na aquisi¢ao de um cliente
e divida esse valor pelo nimero de clientes adquiridos. A formula é: CAC =
Custo Total de Aquisi¢cao de Cliente / Numero de Clientes Adquiridos.

4. CR- Conversion Rate (Taxa de Conversao): Para calcular a taxa de conversao,
divida o numero de conversdes pelo numero de visitas ou cliques e
multiplique o resultado por 100 para obter a porcentagem. A férmula é: CR =
(Numero de Conversdes / Numero de Visitas ou Cliques) x 100.

5. CPL - Cost-per-lead (Custo por Lead): Para calcular o custo por lead, divida o
custo total da campanha de marketing pelo numero de leads gerados. A
formula é: CPL = Custo Total da Campanha / Numero de Leads Gerados.

6. CTR - Click-through rate (Taxa de cliques): Para calcular a taxa de cliques,
divida o numero de cliques pelo numero de impressdes do anuncio e
multiplique o resultado por 100 para obter a porcentagem. A férmula é: CTR =
(Numero de Cliques / Nimero de Impressdes) x 100.

7. CPA - Cost-per-action (Custo por Acdo): Para calcular o custo por acao, divida
o custo total da campanha pelo nimero de a¢des realizadas, como uma
compra ou preenchimento de um formulario. A férmula é: CPA = Custo Total
da Campanha / Numero de Ac¢des Realizadas.



Essas sdo apenas algumas férmulas basicas, e cada sigla pode ter variagdes em
sua férmula de cdlculo, dependendo do contexto e dos objetivos especificos de
cada empresa.



