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Introduciao/Objetivos: durante uma das aulas da disciplina de Marketing Digital, a
professora Daniéli Antonello, exp0s aos alunos os conceitos de Jornada do Consumidor,
Funil de Vendas e Marketing de Conteudo (GABRIEL;KISO, 2021). A partir da
exposi¢do, da reflexdo e da andlise das etapas relativas a esses conceitos, os estudantes
foram desafiados a criar estratégias para cada um das etapas que integram o Funil de
Vendas - topo, meio fim. Para isso, cada grupo escolheu uma empresa e planejou
formas de converter os leads em clientes. Dessa maneira, os conhecimentos adquiridos
em sala de aula puderam ser aplicados em agdes concretas, que vao além da teoria e
atingem a esfera pratica. Metodologia: ap6s a divisdo da turma, o grupo optou por
trabalhar com o Colégio Franciscano Santissima Trindade, ja que € a institui¢cdo em que
uma das académicas realiza seu estigio. Além de pesquisas realizadas no material
disponibilizado pela professora, para entender cada uma das etapas da jornada do
consumidor, foi realizada uma andlise de caso, que abordou as necessidades e as
potencialidades da instituicdo. Apds esse momento, desenvolveram-se estratégias para
aumentar a taxa de conversdo dos leads. Com isso, os integrantes atingiram os
resultados que serdo expostos a seguir. Resultados e Discussao: no topo do funil, como
maneira de apresentar o colégio ao publico, criou-se a ideia de um tour, em formato de
“reels”, ja que o objetivo principal € despertar o interesse e o desejo do espectador. Ja no
meio, a proposta € um carrossel explicativo, que aborda os beneficios da metodologia de
ensino oferecida. Essa estratégia permite que o lead compreenda melhor os objetivos da
institui¢do, o que ird auxiliar na sua tomada de decis@o. No fundo do funil, o lead é
convidado a preencher uma landing page, que dard acesso a um e-book, que resume 0s
diferenciais de ensino da institui¢do, com depoimentos de clientes e conquistas. Essa
estratégia visa criar uma conexao emocional entre os leads e o colégio, mesmo que eles
ndo o tenham conhecido integralmente. Ao considerar que o lead passou por todas as
etapas descritas acima, ele entende que a instituicdo tem a solugdo para suas
necessidades. Conclusao: existem etapas muito importantes para que um lead se torne
um cliente de fato. S@o elas: descoberta, reconhecimento, consideracdo e decisdo. Todas
devem ser trabalhadas cuidadosamente para que o lead se sinta acolhido, respeitado e
representado pela institui¢do. E que, além disso, reconheca que os servicos ofertados por
ela sejam a solucdo de seus problemas cotidianos.
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