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" pinicoavo G

e Conhecer seu publico vai ajudar na comunicacao e na oferta de
Produtos ou servicos;

e Aproxime-se do seu consumidor, analise seus problemas e duvidas
para oferecer o que ele precisa;

e Analise de grupo de pessoas com caracteristicas em comum.



" pinicoavo G

- Questione seus clientes: entenda o comportamento com base em
dados reais;

-> Dados de mercado: va atras de pesquisas de mercado com dados
confiaveis;

- Pré-requisitos: entenda se o cliente precisa de algum pré requisito
para adquirir seu produto ou servico;

- Documente as informacgdes: relna as informacdes e crie um banco
de dados para arquiva-las.
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e Definir a persona do seu negocio: representacao do cliente ideal da
sua empresa;

e Segmentacao do seu publico-alvo;
e Publico-alvo x Persona;

e Seus potenciais clientes sao diferentes, entdo, adote taticas
personalizadas.
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- Nao palpite: busque dados concretos e fiéis;
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-> Abuse desses dados: utilize seu publico-alvo para segmentar por
INnteresse e habitos;

-> Conhecer seus clientes: envie questionamentos, conheca os
habitos dos seus consumidores e porgue adqguirem seu
produto/servico;

-> Documente as informacodes: reuna as informacdes, analise e
identifigue respostas comuns.
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e [evantamento de obstaculos e empecilhos do seu processo;
e Levar em consideracao nas definicdes dos seus objetivos;

e Orcamento para atingir seus objetivos de marketing;

e Necessidade de alocar recursos ou ferramentas;

e Revisao dos objetivos.
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Metodologia SMART para
definicao de metas

Definicao do
pUblico-alvo

Definicao de buyer persona

Gargalos
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o
k!




Planejamento

“E preciso observar e
aprender com oS
dados a todo instante.”
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