FERRAMENTA: AIDALA -PLANO DE MARKETINGE
VENDAS PARA EMPREENDEDORES

MARKETING E VENDAS

INDICADO PARA empreendedores sem experiéncia
em planejamento de vendas.

SERVE PARA fazer um planejamento de marketing
e vendas, considerando as limitagdes de recursos,
tempo e conhecimento do empreendedor.

E UTIL PORQUE muitos empreendedores nao
investem o tempo devido em planejamento, seja na
criagdo da empresa, seja no decorrer do percurso,
muitas vezes sem dispor dos recursos necessarios.
Assim, as acdes sdo executadas na base da tentativa
e erro, 0 que pode causar problemas, em especial com
clientes furiosos com um mau atendimento.

As estatisticas variam dependendo da fonte, mas
0 empreendedor deve ter em mente que:

+1=+5: Um cliente satisfeito influencia
positivamente cinco novos clientes.

-1=-20: Um cliente insatisfeito influencia
negativamente 20 outros.

-1 =-5x: Um cliente insatisfeito custa o lucro

de cinco clientes satisfeitos.

Nesse contexto, um dos planejamentos mais importantes
para o sucesso do negdcio € o de marketing e,
principalmente, vendas. Grandes empresas separam as
duas coisas, mas o empreendedor pode ndo ter recursos e
conhecimentos para seguir esta logica. Assim, marketing
e vendas tendem a ser tratados como partes do
planejamento que tém o mesmo objetivo: aumentar

as vendas com o minimo de investimento em marketing.

Normal que se busgue isso, mas poucos sabem fazé-lo
de forma planejada, pois ha pouca formacao profissional
em vendas nas escolas de negdcios. E mesmo 0s que
tiveram alguma formagdo sentem dificuldades para
aplicar o que sabem em negodcios nascentes.

SOBRE A FERRAMENTA O conceito de AIDALA
aparece apenas parcialmente nos livros de marketing,
vendas e, principalmente, publicidade e propaganda.
A sigla mais comum & AIDA, que remete a atencao
(A), interesse (1), desejo (D) e acdo (A). Aela,
acrescentamos lealdade (L) e apdstolo (A).

Caso ndo tenha recursos para elaborar um plano

mais completo, o empreendedor pode aplicar a

|6gica da AIDALA para aumentar o nimero de clientes
apostolos, aqueles da equacdo +1 =+5. A cada etapa,
cabe ao empreendedor tomar decisdes a respeito

de outro conceito consagrado do marketing: os 4 Ps
(decisdes a respeito do produto, da praca, do preco

e das promogdes). Mas antes de fazer o planejamento,
o empreendedor ja deve ter assumido qual

sera o posicionamento da empresa ou o produto/
servico planejado.

Como chamar a atencao dos

ATENCAO e O que fazer a res-
< potenciais clientes? peito do posicio-
Como fazer com que os potenciais nfgﬂgnt?ép;o:uto,
INTERESSE clientes se interessem pela pr %'p_e‘; -
empresa ou produto/servico? [ICITCIGEI [SEVE
chamar a atengao,
e Como fazer com que desejem criar intere_sse, .
adquirir o produto/servigo? gerar desejo, faci-
litar a aquisigao,
ACAO Como facilitar a aquisi¢ao do fidelizagao dos
produto/servigo? compradores e
’ criar uma legido
LEALDADE gsrgﬁli%gf;;n?ular leleete de apostolos, tudo
: isso com poucos
Como incentivar o cliente fiel recursos?
APOSTOLO

adivulgar a empresa?

COMO USAR Utilize o formulario da proxima
pagina para organizar suas ideias e as dos seus
colaboradores e desenvolver uma base crescente
de clientes leais e apdstolos.

Inicialmente, reflita sobre o posicionamento do seu
negocio. Seu produto/servico tende a ser mais relevante
para um perfil de consumidor do que outro.

A seguir,em cada parte da AIDALA, vocé pode tomar
decisdes a respeito dos 4Ps. Em alguns negocios, &
preciso priorizar o P de produto (nome, embalagem,
cores) para chamar a atengédo na géndola de um
supermercado, por exemplo. O P de preco, por exemplo,
pode também chamar a atengdo se parecer muito
barato (ou muito caro) em alguns casos. Em outros,
o P de praca (localizagao, imével em si etc.) também
pode ser utilizado para ser notado. Pense em uma
rede de supermercados que pinta seus prédios

de verde-limdo, mesmo que ndo seja a cor oficial

da empresa. O P de promogao também pode

ajudar a despertar interesse. Uma boa estratégia de
propaganda on-line relacionada a determinadas
palavras-chave pode chamar a atencdo do seu
futuro cliente que faz uma busca na internet.

E provavel que ndo seja necessario priorizar todos
0s 4Ps em cada uma das fases da AIDALA.
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:DICAS sobre uma situagao que foge do padrao ao qual

esta acostumado. Uma rapida mensagem, de
Mais com menos poucos segundos, deve instigar a curiosidade e
Nao encare a falta de recursos, comum a muitos oferecer alguma ideia de solucdo de uma necessidade.
empreendedores iniciantes, como uma limitacao Outra forma de gerar interesse € a mengdo em alguma
para um bom plano de marketing e vendas. A partir fonte independente de informagdo valorizada pelo cliente,
de decisdes criativas e de baixo custo, & possivel como uma revista ou jornal. Cristiana Arcangeli conseguiu
chamar a atencdo, gerar interesse, criar desejo pelo isso ao criar o Phytoervas Fashion Week, que influenciou
seu produto (e ndo o da concorréncia), facilitar a na criacdo do SP Fashion Week. Alexandre Tadeu da
acdo da compra, incentivar a lealdade e ter uma Costa, da Cacau Show, também consegue chamar a
base crescente de clientes apostolos. atencdo e gerar interesse pelos seus produtos ao

caprichar em embalagens inovadoras.
Menos é mais

Para uma empresa que esta comegando, ter muitos Querer e poder

clientes nem sempre € uma boa ideia. Uma demanda Nem sempre quem tem interesse por um determinado
excessiva pode gerar falta de produto, atendimento corrido produto o compra. Cabe ao empreendedor analisar

(e insatisfatorio), estresse e, pior, chamar a atencdo de 0s motivos e ajustar as variaveis dos 4 Ps ao seu

novos concorrentes. Vender para qualquer tipo de cliente favor. Robinson Shiba fundou o China in Box e 0s primeiros
também pode causar perda de foco e distanciamento clientes que telefonavam perguntavam sobre box para

do posicionamento pretendido. O ideal seria priorizar, se banheiro. Muitas pessoas ndo querem comprar melancias
possivel, aqueles que sdo formadores de opinido, ou seja, inteiras na feira porque ndo cabem na geladeira. Assim,
que influenciardo positivamente outros com o mesmo perfil faz sentido vendé-las em pedagos.

de consumidor desejado pela empresa.
Descomplique

Nao gaste vela boa com santo ruim Se o cliente deseja o produto, cabe ao empreendedor

O empreendedor ndo deve se esforgar para chamar simplificando o processo da venda, facilitando o

a atengdo de pessoas que ndo comprardo ou nao estacionamento, o pagamento e eliminando filas, por
influenciardo outros a comprar seus produtos. Daf a exemplo. Ter clientes fiéis & mais facil do que se imagina,
importancia de saber qual deve ser o posicionamento mas é necessario planejamento e disciplina para entender
desejado pela empresa. E possivel pensar em agoes qual a experiéncia de compra esperada por eles e
criativas de baixo custo que chamem a atengdo do executa-la de forma nitida para que ele perceba isso
cliente-alvo, mexendo em variaveis do produto como nome, de forma natural. Faga uma lista de empresas que vocé
embalagem, design. Reuben Mattus trocou o nome da conhece e onde 0 processo de compra seja muito facil.
sua sorveteria de Ciro’s para Haagen-Dazs para chamar a

atencgdo. Inventou um nome com inspiracdo escandinava Com apéstolos, vocé investira

para um produto feito nos Estados Unidos para parecer menos em marketing

mais sofisticado e fugir da concorréncia dos sorvetes Clientes s6 elogiam voluntariamente a experiéncia de
comuns. A internet e, principalmente, as redes sociais compra para seus conhecidos quando suas expectativas
podem (e devem) ser utilizadas para chamar a atencdo e sdo superadas. Isso ocorre com pequenas agdes

atrair interessados para o seu produto. Mas ha varias outras individualizadas quando se conhece a real expectativa
formas para atrair a atencdo e gerar interesse. Utilize sua do cliente. O melhor investimento gque uma empresa
criatividade e a dos seus colaboradores! pode fazer € aumentar sua base de clientes apostolos.

Ou tente discordar de Steve Jobs...
Segundos que contam
Chamar a atengdo do cliente-alvo & mais facil

que cativar de fato seu interesse. Para isso, LEITURAS ADICIONAIS RECOMENDADAS: .
~ . L . +AMATO, J; NAKAGAWA, M. (2011). SUSTENTABILIDADE E PRODUGAO. SAO PAULO: ATLAS
€ preciso gerar nele a curiosidade de saber mais + HSIEH, T. (2010). SATISFACAO GARANTIDA. SAO PAULO: THOMAS NELSON
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