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DIAGNÓSTICO INBOUND MARKETING:

Cliente:                                                                              		 Data: 

EMPRESA
1. Quem é e o que faz no mercado?
2. Quais são os seus atributos e valores?
3. Quais são os seus elementos diferenciadores face à concorrência?
4. Quais os pontos fracos a melhorar?
5. Qual a visão do negócio/mercado no curto e médio prazo?
6. Quais os produtos/serviços comercializados?
7. Canais atuais de comercialização dos mesmos?
8. Qual o maior desafio hoje em Marketing/Marketing Digital?
9. Qual é o seu serviço mais rentável?
10. Qual é o seu ticket médio por cliente?
11. Quais são as tendências que podem afetar o seu mercado atual?

MERCADOS
1. Quais os mercados atuais?
2. Que mercados pretende alcançar?

RESULTADOS DIGITAIS 
1. Faturação/Resultados ano n-1
2. Que resultados intermédios foram alcançados em n-1?
· Foram apresentadas propostas no valor de €
· Foram aprovadas propostas no valor de € 
· Taxa de concretização
· Das x propostas apenas x% se referem a novos clientes sendo as restantes propostas de recompra de clientes atuais
· Foram assim fechadas propostas novas no valor de y em n-1.
· Das vendas efetuadas que origem digital são provenientes?
· Foram recebidos x pedidos de informação via email e outras vias digitais?
· Para avaliar a sazonalidade das vendas efetuadas quais os meses em que foram alcançados os resultados de n-1
3. Fontes de Angariação de contactos
4. Fontes de origem das Vendas
5. Orçamento Investido Marketing em n-1?
6. Definir e tipificar investimentos em Marketing Efetuados
7. Retorno de investimento face ao Investimento em Marketing Efetuado - ROI

OBJETIVOS E METAS
1. Principais objetivos e metas para ano n?
2. Objetivo Faturação ano n
3. Objetivo novos clientes ano n
4. Existe um objetivo de aumento de faturação em cerca de € x o que corresponde a um crescimento de y% para ano n?
5. Que objetivos pretende alcançar com Inbound Marketing/Marketing Digital?
6. Instrumentos atuais de monitorização de resultados/vendas? CRM?
7. Tem alguma verba atualmente alocada ao Marketing? E Digital? Para o ano n?

CONCORRENCIA
1. Quem são os principais concorrentes?
2. Quem são os seus concorrentes Indiretos?
3. De que forma os seus serviços perdem para a concorrência?
4. Como é a presença de Marketing Digital dos concorrentes?
5. Conhece algumas das ações de Marketing efetuadas pela concorrência? Quais?


ESTADO ATUAL MARKETING DIGITAL
1. Que campanhas de Marketing realizou nos últimos 2 anos? Qual o retorno?
2. Como é que a empresa divulga os seus serviços? 
3. Pontos fortes e fracos das campanhas realizadas?
4. Qual o valor investido por campanha? Qual o retorno? 
5. Já foram feitos investimentos em campanhas On-line? (facebook, adwords ou outro)?
6. Qual foi o posicionamento e retorno do investimento (ROI)? Quais foram os objetivos das campanhas efetuadas? Qual foi o investimento?
7. Com que periodicidade analisa o retorno do investimento em campanhas de Marketing?
8. Como se processa o negócio - ciclo de compra? 
9. Sabe quantas leads gerou no último mês? Se sim qual o valor? 
10. Sabe quantas oportunidades geraram no último mês? Se sim qual o valor? 
11. Sabe quantas vendas geraram no último mês via on-line? Se sim qual o valor?
12. Qual a presença atual nas redes sociais? Que redes? Existe alguma estratégia?
13. Dispõe de Bases de dados atualizadas? Como estão organizadas? 
14. Produzem conteúdo com regularidade? Qual? E onde? (site, newsletters, redes sociais, etc.)
15. Foram efetuadas campanhas de e-mail marketing? (newsletters, emails promocionais ou outros)? Quais os resultados?
16. Dispõe de algum CRM de gestão de contatos e BD de prospects e clientes? Qual?
17. Através de que canais o público da empresa quer ser contactado?
18. Como é que o público-alvo é alcançado atualmente?
19. Como os canais se integram? Qual é que funciona melhor?
20. Que canais apresentam melhor custo-beneficio?
21. Quantas oportunidades o site gera por mês?
22. O que vocês já tentaram que não correu bem?
23. Tem alguma ação que vocês gostariam de fazer, mas ainda não conseguiram?
24. O que tem planeado para os próximos meses?
25. Vocês possuem um planeamento anual de marketing?


PROPOSTA DE VALOR: Identifique o propósito da empresa do seu cliente
· Que valor a sua empresa entrega ao cliente?
· Qual o problema que a sua empresa ajuda a resolver?
· Que necessidades estão a satisfazer atualmente?
· Que conjunto de produtos e/ou serviços são oferecido para cada persona/segmento de clientes?
· O que é a sua empresa e como quer ser percebida pelo mercado?

TARGET: Quem é o cliente/Persona? 
· Descreva como é o seu cliente.
· Tem algum cliente ideal na sua carteira? Como é que ele é?
· Quais as características dos seus principais clientes?
· Quais as principais dúvidas e dores que ele tem quando entra em contato com a empresa?
· Como se relaciona com ele?
· Obter Contactos de Personas atuais para entrevistar?

CANAIS DE VENDA | FONTES DE RECEITA
· Como é o seu processo de vendas? É estruturado?
· Os vendedores conseguem dar resposta a todas as oportunidades que chegam ou estão
· saturados?
· Qual a meta da área de vendas?
· Quantos vendedores vocês possuem?
· Quanto vende o seu melhor vendedor? (ou quanto a mais que a média)
· Por que acha que ele vende mais?
· Como seus vendedores fazem prospeção de clientes? (outbound, inbound, reativo, carteira fixa)
· Qual o objetivo da área de vendas hoje? (meta, novos clientes, revendas)
· Usa ferramentas de venda? Tem um funil de vendas estruturado?
· Acompanha as taxas de fecho de propostas?
· Como é o seu canal de vendas?
· Que valores os clientes estão realmente dispostos a pagar, como pagam e como prefeririam pagar?
· A sua empresa tem um planeamento de vendas para os próximos 3 meses?
· Existe uma previsibilidade de novos clientes? Qual a projeção para os próximos meses?
· A sua empresa acompanha o custo de aquisição dos clientes (CAC)?
· Existem períodos de maior concentração de vendas? Por que eles ocorrem? (sazonalidade)





PRESENÇA DIGITAL ATUAL
· A sua empresa tem uma equipa ou colaborador dedicado ao marketing digital? 
· A equipa tem metas claras e uma projeção de geração de Leads, oportunidades e vendas para os próximos 6 meses? 
· A sua empresa mede a qualidade dos Leads das campanhas de Google Ads, acompanhando a taxa de conversão para Leads e para clientes?
· A sua empresa possui ofertas indiretas para geração de Leads (como eBooks, Webinars e Templates)? 
· A sua empresa utiliza uma ferramenta de email marketing para enviar as suas campanhas? A sua empresa faz uma análise mês a mês para identificar oportunidades de otimização nas ações de Marketing Digital? 

FERRAMENTAS de MARKETING OU VENDAS?
· Vocês já trabalham com alguma ferramenta para suas atividades de marketing?
· Vocês já trabalham com alguma ferramenta para suas atividades de vendas?
· Quais ferramentas vocês utilizam no marketing? (gestão de redes sociais, email
· marketing, Analytics)
· Que ferramentas utilizam em vendas? (CRM, gerador de propostas, voip integrado
· com site)
· Como é feita a qualificação de leads hoje?

MÉTRICAS MARKETING E VENDAS?
· Você responde por quais métricas?
· Já possuem metas estabelecidas? Quais são?
· Quais relatórios marketing tem que apresentar para a empresa?
· Quantas propostas/contatos um vendedor faz para cada venda?
· Quais relatórios de vendas são elaborados

ANALISE TERMOS CHAVE DO NEGÓCIO
· Que termos considera importantes analisar relacionados com as pesquisas efetuadas nos motores de pesquisa quando a sua persona pesquisa serviços/produtos relacionados?
	
	
NOTAS FINAIS:
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