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 Daniel dos Reis 

 Gerente de Contas Sênior
na Dinamize à 10 anos.



 Presente em 8 cidades no Brasil                                                                
(SP, RJ, MG, PR, RS)

 Portugal (Lisboa)
 Reino Unido (Londres)
 Canadá (Toronto)
 EUA (Miame)

A Dinamize é uma empresa 
Brasileira.

Completaremos 20 anos em 
agosto de 2020

Atendemos mais de 22 mil 
marcas.







O E-mail 
morreu?



Não, ele 
renasceu!



– Em 2017, os usuários de email somaram 3,7 bilhões em todo o 
mundo. Este número deverá crescer para 4,1 bilhões de usuários 
até 2021.
Fonte Estatta.

– O email tem um ROI de 122% – 4x mais do que outros 
formatos de marketing, incluindo redes sociais, mala direta e 
pesquisa paga. 
Fonte Estatta.

– Em 2018, 89% dos comerciantes consultados disseram que o 
email marketing é o principal canal para geração de leads.
Fonte Mailigen. 



 Boas práticas com Email Marketing
 Funil de vendas
 Buyer Persona
 Lead Score
 Automação de Marketing Digital
 Réguas de Relacionamento
 LGPD 





Cabeçalho do envio
É composto pelo assunto e e-mail de remetente, cumpre uma parte fundamental na 
questão de entregabilidade do seu envio, influenciando também a taxa de abertura.

Mas não esqueça de ser atrativo, personalizado e o mais importante: 
conteúdo relevante.
Dica, sempre faça teste A/B.



Preheader
Pequeno texto que é inserido no início do código HTML
É exibido logo após o assunto. Ele pode ser usado em complemento do seu assunto para 
impactar seu destinatário. 



Preheader



Corpo do E-mail 

• Boa proporção de texto com Imagens

• É pelo texto que os provedores
saberão se seu conteúdo é de 
interesse.

• Usar Texto alternativo (Alt Text) em 
suas imagens.

• Inserir links em sua peça, já que o 
clique é o maior nível de 
engajamento e interesse do contato 
com seu conteúdo.





...mais de 2.7 bilhões de 
usuários de e-mails móveis! 
Fonte Radicati.











O topo do funil – etapa de ATRAÇÃO
Etapa de aprendizagem e descoberta. 
Conteúdo!

O funil de vendas é 
responsável por definir a 
jornada de compra. 

• Temas mais generalizados.

• Linguagem clara e de fácil acesso.

• Informações uteis do seu produto 
ou serviço.

• Redes Sociais, Blogs, News 
Letters, Webinars, eBooks, etc..



É neste momento que este visitante se 
tornará um lead ele está mais perto de 
virar seu cliente!

É o momento de encantá-lo! 
O meio do funil 
etapa INFORMATIVA • Temas mais direcionados.

• Fornecer materiais informativos.



Chegamos à decisão de compra!
Os leads já passaram por todas as fases de 
educação sobre seu negócio.

O fundo do funil 
etapa do 
POSICIONAMENTO DA 
MARCA

• Informações para Finalizar a 
Compra.

• Abordagem vendedora.

• Entra na régua de pós-venda.

• Fidelizar!



Como definir a estratégia 
do Funil de Vendas?

Mapeamento da 
jornada – É o quanto 
você conhece do seu 
cliente ideal. A produção 
dos conteúdos deve ser 
na linguagem correta e 
personalizada.

Definição do Lead Scoring – Quanto 
maior a interatividade do lead com seus 
conteúdos, maior é o amadurecimento 
para chegar à decisão de compra.

Estratégia de 
conteúdo – O 
conteúdo produzido 
deve ser diferenciado 
para cada uma das 
fases. Devemos 
conduzir o lead para o 
fechamento.





Definir a buyer persona no seu negócio é fundamental para que o 
relacionamento com seu cliente seja mais eficaz, além de saber o 
que pode atrair e interessar seus futuros clientes. 

Público-alvo: como faixa etária, sexo, localização ou poder 
aquisitivo. 

Buyer persona: é a representação semi-fictícia do seu cliente ideal. 

Ela é baseada em dados reais sobre comportamento. 
Também leva em consideração informações sobre suas histórias, 
motivações, objetivos, desafios e preocupações.



Não tente adivinhar!
Utilize dados concretos, obtidos a partir de estudos e pesquisas.

• Análise dos resultados e segmentação das ações de e-mail marketing.
• Utilize pop-up, landing pages e formulários para que o lead possa assinalar 

suas preferências.



Exemplos de Buyer Persona:





Lead Score é atribuir
pontuações aos leads de 

acordo com seu
comportamento quando
navega no seu site, e/ou
quando recebe um e-mail

marketing.



Lead Scoring





– A segmentação da lista de emails e o envio de email
personalizado foram as estratégias mais efetivas de 2018.
Fonte MarketingProfs.

– Os tipos de email mais eficazes para marcas de comércio 
eletrônico são de abandono de carrinho e de boas-vindas.
Fonte MarketingProfs.

– Os emails de boas-vindas têm, em média, 4 vezes a taxa de 
abertura e 5 vezes a taxa de cliques.
Fonte MarketingProfs.



A automação de marketing consiste na utilização de ferramentas
para otimizar sua comunicação com o público.

Benefícios:

• Comunicação personalizada - facilidade em realizar 
segmentações

• A equipe de marketing ganha tempo -
produtividade

• Trabalhar com ações complexas e conseguir 
mensurar esses resultados (relatórios)

• Múltiplos Canais (Email, SMS, Push, Redes Sociais, 
etc..)

• Facilita a geração e qualificação de leads

• Contribui no aumento das vendas e fidelização de 
clientes. 



“Mais de 50% das empresas já utilizam automação de marketing.

Entre as empresas de B2B, 58% consideram adotar essa estratégia 
em breve”
Estudo “The Ultimate Marketing Automation stats”, da Emailmonday. 

https://www.emailmonday.com/marketing-automation-statistics-overview/


SMS









LeadTraking - Abandono de página



Landing Page no ponto de venda







Exemplo de automação de boas-vindas



Exemplo de automação de Retargeting/Vendas



Exemplo de automação de Recompra





LGPD



A LGPD estabelece um novo método de proteção de dados pessoais presentes nos 
meios digitais.

É inspirada na lei aplicada na União Europeia

Entra em vigor dia 20 de agosto de 2020.

• Maior transparência na gestão de dados pessoais.

• Tipos de dados que podem ser utilizados.



“Menos de 30% das organizações do País estarão 
prontas para atender todos os requisitos da 
legislação”

Gartner, Inc., líder mundial em pesquisa e aconselhamento para empresas.

http://www.gartner.com/


Porque a proteção de dados é importante?



Dicas:

• Criação de Formulários (pop-ups, landing pages, etc..)

• Escolha uma boa ferramenta de automação 
• Selecionar o enquadramento legal
• Ação de atualização cadastral
• Aplicação de boas práticas
• Double opt-in
• Campos de valores únicos (sexo, cidade, etc...)
• Campos múltipla escolha (áreas de interesse, 

preferências, etc...)



A Associação Brasileira de Marketing de Dados (ABEMD)

http://www.abemd.org.br/cartilha_de_protecao_de_dados_pessoais.pdf

http://www.abemd.org.br/cartilha_de_protecao_de_dados_pessoais.pdf


Obrigado

daniel@dinamize.com
https://www.linkedin.com/in/midiaviral/

mailto:daniel@dinamize.com
https://www.linkedin.com/in/midiaviral/
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