FUNIL:

por que seu marketing parou de
converter?
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A PROMESSA INCOMODA

Se vocé sente que estd produzindo mais
conteudo, investindo mais em midia,
seguindo todas as “boas praticas”...

... mesmo assim a conversao Ndo
acompanha, este ebook é para voceé.

A verdade € dura, mas libertadora:

o problema ndo estd na sua execucdo.
Estd no modelo que te ensinaram a
seqguir.

O funil — essa estrutura que prometia
previsibilidade, controle e escala — ndo
morreu de repente. Ele vem falhando
silenciosamente hda anos.

E quanto mais o mercado insiste nele,
mais caro fica insistir.

Este ebook ndo é sobre abandonar
estratégia. E sobre abandonar uma
|6gica que ndo representa mais o
comportamento humano.




O FUNIL NAO
MORREU HOJE



O funil comecgou a ruir por volta de 2016.

Foi quando trés forcas se encontraram:

- As redes sociais deixaram de ser cronoldgicas e
viraram sistemas de recomendacdo.

« O consumidor ganhou voz, autonomia e
comparacdo ilimitada.

. A decisdo de compra passou a ser influenciada por
cultura, criadores, comunidade e contexto, ndo sé
por marcas.

O funil continuou existindo porque era confortdvel.
Uma metdfora simples. Uma promessa de controle.

Nas o comperlamenls
/ﬁi née cabin ..




OS NUMEROS QUE
NINGUEM GOSTA DE
OLHAR



Vamos falar de dados.

A conversdo média dos funis digitais gira entre 2% e
3%. Apenas ~3% das pessoas convertem na primeira
visita.

Isso significa que 97% das interacdes ndo viram
negocios.

E ndo, isso ndo é incompeténcia.
E o sintoma cldssico de um modelo que ndo
acompanha a realidade.

Enquanto voceé tenta empurrar pessoas por etapas
lineares, elas estdo:

 Pulondo canais

- Comparando narrativas

- Sendo influenciadas por estimulos externos

« Decidindo emocionalmente
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O PROBLEMA NAO E
TATICO. E
FILOSOFICO.



O funil parte de pressupostos que ja ndo existem:
- Jornada linear

- Atencdo concentrada

- Marca no controle da narrativa

- Cliente caminhando por etapas previsiveis

Em 2025, mais de 70O% dos consumidores usam
multiplos canais antes de decidir.

A jornada é:

- Cadtica

- Fragmentada

- Emocional

- Ndo linear

- Multiplataforma
- Emergente







O CUSTO INVISIVEL
DE INSISTIR NO FUNIL



Quando vocé insiste no funil:

» Produz conteldo desconectado

- Mede sucesso por cligues vazios

- Acha que o problema é volume

- Vive gjustando CTA em vez de estratégia

O resultado?

Cansaco.

Frustracdo.

A sensacgdo de estar sempre atrasado.

Como dizia Peter Drucker:

“Resuliadss ruins
sho consequéncin Az
0 y) .
medelss ruins.



SE NAO E FUNIL, EO
QUE?



Ndo é sobre abandonar estrutura.
E sobre trocar etapas por orbitas.

Marcas que crescem hoje ndo empurrom.
Elas atraoem, repetem, reforcam e permanecem.

Elas existem em multiplos pontos co mesmo tempo,
com:

- Coeréncia

- Consisténcia

- Clareza de posicionamento

O cliente ndo caminha.
Ele orbita.

POR QUE ISSO IMPORTA PARA SUA MARCA
Porque enquanto vocé tenta converter rdpido:

- Seu cliente estd tentando entender

- Sentir seguranca

- Criar repertdrio

« Confiar

Conversdo é conseguéncia.
Relacdo € causo.
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O QUE VEM DEPOIS
DO FUNIL



Se o funil ndo explica mais o comportamento, entdo
insistir nele ndo ¢é estratégia. E apego.

A pergunta que realmente importa ndo é: “Como
otimizar meu funil?”

E: “Que tipo de presenca minha marca precisa
construir para ser escolhida sem ser empurrada?”

Quando vocé entende que o cliente ndo caminha em
etapas, mas orbita, tudo muda.

Vocé para de:

- Forcar conversdo precoce

» Criar conteddo desconectado

- Medir sucesso por métricas vazias

E comeca a:

« Construir clareza

- Sustentar narrativa

- Criar coeréncia entre canais

- Gerar confion¢a antes do pedido

|Isso ndo é sobre abandonar estrutura.
E sobre trocar sequéncia por sistema.



0 Jue marcas madnras

fazem de diferente?
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Marcas que crescem hoje ndo vivem de campanhas
isoladas.

Elas operam com:

- Arquitetura de comunicacdo clara
- Posicionamento explicito

- Narrativa consistente

- Conteldo com funcdo estratégica

Elas sabem:

Conversdo ndo acontece no clique.
Acontece na repeticdo.

A venda ndo comecga no CTA.
Comeca na percepcdo.




POR QUE ISSO E
DIFICIL DE FAZER
SOZINHO



Porque fomos treinados para executar, ndo para
pensar sistema.

Porque o mercado recompensa velocidade, ndo
maturidade.

Porque é mais fdcil ajustar formato do que encarar
falta de posicionamento.

Construir uma presenca estratégica exige:
- Diagndstico

- Direcdo

 Decisdo

E isso raramente nasce no improviso.

O PAPEL DA REDATORA CRIATIVA

A Redatora Criativa ndo entra para criar posts.
Entra para criar clareza.

Nosso trabalho é ajudar marcas a:

- Entender quem sdo

« Definir como querem ser percebidas

- Construir narrativa propria

- Sustentar presenca com coeréncia




Se este ebook fez sentido, provavelmente sua marca
ja sente que o funil ficou pequeno demais.

Talvez o problema nunca tenha sido conteudo.
Mas auséncia de:

- Direcdo estratégica
- Posicionamento claro
- Arquitetura de comunicacdo

Porque quando o comportamento vence o modelo, a
marca precisa de direcdo, ndo de mais volume.

Conheca a consultoria

Agende uma conversa estratégica



https://www.redatoracriativa.com.br/contato
https://www.redatoracriativa.com.br/imersao-estrategica
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