
Os tipos de funil mais comuns são: 

1. Funil de Marketing (ou Funil de Vendas): 

Este é o funil mais abrangente e fundamental, representando a jornada do 
cliente em 3 etapas principais: 

●​ Topo de Funil (ToFu - Top of Funnel): Aprendizado e Descoberta / 
Consciência​
 

○​ Objetivo: Atrair o maior número possível de pessoas que estão 
apenas começando a identificar um problema ou buscando 
informações gerais. O foco é gerar conhecimento sobre a marca. 

○​ Estratégias: Conteúdo educativo, posts de blog, redes sociais, 
anúncios amplos, e-books, infográficos, vídeos introdutórios. 

○​ Exemplo: Uma pessoa pesquisa "como melhorar a produtividade 
no trabalho" e encontra um artigo do seu blog sobre o tema. 

●​ Meio de Funil (MoFu - Middle of Funnel): Reconhecimento do 
Problema e Consideração da Solução / Interesse​
 

○​ Objetivo: Nutrir os leads que demonstraram interesse, 
educando-os sobre o problema e apresentando sua solução 
como uma opção viável. O foco é qualificar esses leads. 

○​ Estratégias: Webinars, whitepapers, estudos de caso, 
comparativos de produtos, e-mail marketing automatizado, 
demos, tutoriais mais aprofundados. 

○​ Exemplo: A pessoa que leu o artigo sobre produtividade agora 
está buscando ferramentas específicas e baixa um e-book seu 
sobre "As 5 melhores ferramentas para gestão de projetos". 

●​ Fundo de Funil (BoFu - Bottom of Funnel): Decisão de Compra / 
Conversão​
 

○​ Objetivo: Convencer os leads qualificados a tomar a decisão de 
compra, transformando-os em clientes. 

○​ Estratégias: Demonstrações personalizadas, ofertas exclusivas, 
testes gratuitos, depoimentos de clientes, consultorias, contato 
direto da equipe de vendas. 

○​ Exemplo: A pessoa que baixou o e-book solicita uma 
demonstração do seu software de gestão de projetos e decide 
comprá-lo. 



Além do funil principal, existem funis mais específicos com diferentes 
objetivos: 

2. Funil de Pós-Venda: 

●​ Objetivo: Manter o cliente satisfeito, promover a fidelização, incentivar 
recompras, upselling (venda de produtos/serviços mais caros) e 
cross-selling (venda de produtos/serviços complementares), e 
transformá-los em defensores da marca. 

●​ Estratégias: Programas de fidelidade, suporte ao cliente, e-mails de 
acompanhamento, pesquisas de satisfação, ofertas personalizadas 
para clientes existentes, solicitações de avaliação e indicação. 

3. Funil de Growth Hacking (ou Funil de 
Aquisição-Ativação-Retenção-Receita-Referência - AARRR): 

Este funil é mais focado em crescimento e otimização contínua, com etapas 
interligadas: 

●​ Aquisição: Como os usuários chegam até você. 
●​ Ativação: A primeira experiência positiva do usuário com seu 

produto/serviço. 
●​ Retenção: Quantos usuários retornam e continuam usando. 
●​ Receita: Como o negócio gera dinheiro. 
●​ Recomendação: Clientes satisfeitos que indicam a marca para outros. 

4. Funis por Canal ou Formato: 

●​ Funil de Conteúdo: Focado na criação e distribuição de conteúdo em 
diferentes formatos (artigos, vídeos, e-books) para guiar o lead. 

●​ Funil de E-mail Marketing: Utiliza sequências de e-mails para nutrir 
leads e levá-los à conversão. 

●​ Funil de Webinar: Atrai leads através da promoção e registro em 
webinars, convertendo-os em clientes. 

●​ Funil de Isca Digital (Lead Magnet Funnel): Oferece um material de 
valor (e-book, checklist) em troca dos dados de contato do lead. 

●​ Funil de Lançamento de Produto: Cria expectativa e gera interesse 
em torno de um novo produto ou serviço antes do lançamento oficial. 

●​ Funil de Tripwire: Oferece um produto de baixo custo para quebrar a 
barreira inicial da compra e, em seguida, oferece produtos de maior 
valor. 



●​ Funil de Mídias Sociais: Utiliza as plataformas de redes sociais para 
atrair e engajar o público, direcionando-o para as próximas etapas. 

5. Funis por Segmento: 

●​ Funil de Vendas B2B (Business-to-Business): Geralmente mais 
longo e complexo, com foco em relacionamento e qualificação de leads 
mais aprofundada. 

●​ Funil de Vendas B2C (Business-to-Consumer): Mais direto e com 
ciclos de venda mais curtos, muitas vezes com foco em emoção e 
ofertas imediatas. 

Outros tipos de funil podem incluir: 

●​ Funil de Lista Fria: Para aquecer contatos que ainda não 
demonstraram interesse na sua marca. 

●​ Funil de Pré-Vendas: Focado na qualificação e nutrição de leads antes 
de passá-los para a equipe de vendas. 

●​ Funil de Contrato: Mais específico para empresas que lidam com 
contratos e negociações mais complexas. 

●​ Funil de Cancelamento: Uma última tentativa de reengajar clientes 
que estão prestes a cancelar um serviço. 

●​ Funil de Afiliação: Utilizado por afiliados para direcionar tráfego e 
vendas para produtos ou serviços de terceiros 

 

 

 

 Compreender a diferença entre Google Ads e Meta Ads é fundamental para 
escolher as palavras-chave e estratégias de segmentação corretas para cada 
funil. 

Google Ads (Rede de Pesquisa): Intenção de Busca 

No Google Ads, o foco principal é a intenção de busca. As pessoas estão 
ativamente procurando por algo. Portanto, as palavras-chave são o cerne da 
sua estratégia. Você quer interceptar o usuário no momento em que ele 
demonstra uma necessidade. 

Meta Ads (Facebook, Instagram, Audience Network): Interesses e 
Comportamentos 



No Meta Ads, o foco é a segmentação por interesses, comportamentos e 
dados demográficos. As pessoas não estão ativamente procurando por 
produtos ou serviços, mas estão navegando em suas redes sociais. O desafio 
é interrompê-las com algo relevante e despertar seu interesse. Aqui, não se 
usa "palavras-chave" da mesma forma que no Google Ads, mas sim 
"interesses" e "detalhamentos de segmentação" que funcionam de forma 
similar para identificar quem tem propensão a se interessar pelo seu produto. 

Vamos detalhar as "palavras-chave" (ou seus equivalentes) para cada etapa 
do funil, considerando as particularidades de cada plataforma: 

 

Google Ads (Rede de Pesquisa) 

Topo de Funil (ToFu - Consciência/Descoberta): 

●​ Objetivo: Capturar usuários que estão começando a pesquisar sobre 
um problema ou tópico amplo, sem necessariamente saber da sua 
solução. O foco é educar e atrair. 

●​ Palavras-chave: 
○​ Termos amplos e genéricos: Palavras-chave de cauda curta 

(com menor número de palavras) e amplo volume de busca. 
○​ Problemas que sua solução resolve: "Como resolver X", 

"sintomas de Y", "dicas para Z". 
○​ Termos informativos: "melhor [tipo de produto/serviço]", "guia 

completo de [tópico]", "o que é [termo]". 
○​ Exemplos: 

■​ Se você vende software de gestão financeira: gestão 
financeira, controle de gastos, problemas com 
finanças. 

■​ Se você vende cursos de inglês: aprender inglês, 
melhor forma de aprender inglês, benefícios 
de falar inglês. 

●​ Correspondência de Palavra-chave: Use ampla modificada (hoje 
incorporada na ampla e de frase) ou de frase para capturar variações e 
sinônimos, mas com certo controle. 

Meio de Funil (MoFu - Consideração/Comparação): 



●​ Objetivo: Interceptar usuários que já reconheceram um problema e 
estão pesquisando por soluções, comparando opções. 

●​ Palavras-chave: 
○​ Termos com intenção de solução: "software para [problema]", 

"ferramentas de [solução]", "curso de [habilidade]". 
○​ Comparações e avaliações: "[produto X] vs [produto Y]", 

"melhores [tipo de produto]", "avaliação de [produto/serviço]". 
○​ Termos de características ou benefícios: "software de gestão 

com relatórios", "curso de inglês online com professor". 
○​ Exemplos: 

■​ software de gestão financeira para pequenas 
empresas, comparativo de softwares 
financeiros, ferramentas de controle de 
orçamento. 

■​ curso de inglês online iniciante, melhor 
plataforma de inglês, preço curso de inglês. 

●​ Correspondência de Palavra-chave: Principalmente de frase e exata 
para maior controle e relevância. 

Fundo de Funil (BoFu - Decisão/Conversão): 

●​ Objetivo: Capturar usuários com alta intenção de compra, que já 
sabem o que querem e estão prontos para converter. 

●​ Palavras-chave: 
○​ Termos com intenção de compra: "comprar [produto/serviço]", 

"preço de [produto/serviço]", "promoção de [produto/serviço]", 
"desconto [produto/serviço]". 

○​ Nomes específicos de produtos/serviços: "nome do seu 
software", "nome da sua escola de inglês". 

○​ Termos de localização (se aplicável): "loja de [produto] em 
[cidade]", "curso de [habilidade] em [bairro]". 

○​ Exemplos: 
■​ comprar software XYZ, preço do software de 

finanças ABC, desconto curso de inglês 
online. 

■​ demonstração gratuita software XYZ, teste 
grátis software financeiro. 

●​ Correspondência de Palavra-chave: Predominantemente exata e de 
frase para garantir a maior relevância e menor desperdício de cliques. 



Palavras-chave Negativas: Essenciais em todas as etapas para evitar 
cliques irrelevantes. 

●​ Exemplos: grátis, download, torrent, curso pirata, emprego, 
carreira, reclame aqui (a menos que você queira gerenciar a 
reputação). 

 

Meta Ads (Facebook, Instagram, Audience Network) 

No Meta Ads, não usamos "palavras-chave" no sentido de busca, mas sim 
"segmentação detalhada" baseada em: 

●​ Interesses: Tópicos que o usuário demonstrou interesse (páginas 
curtidas, publicações interagidas, etc.). 

●​ Comportamentos: Atividades online (compradores engajados, 
viajantes frequentes, etc.). 

●​ Dados Demográficos: Idade, gênero, formação acadêmica, status de 
relacionamento, cargo, etc. 

●​ Públicos Personalizados: Listas de clientes, visitantes do site, 
engajamento com sua página/perfil. 

●​ Públicos Semelhantes (Lookalikes): Pessoas com características 
semelhantes aos seus melhores clientes ou leads. 

Topo de Funil (ToFu - Consciência/Descoberta): 

●​ Objetivo: Alcançar um público amplo que pode se beneficiar do seu 
produto/serviço, mas que ainda não está ciente do problema ou da 
solução. O foco é despertar o interesse. 

●​ Segmentação Detalhada: 
○​ Interesses amplos e relevantes: Conectados ao seu nicho de 

mercado ou aos problemas que sua solução resolve. 
○​ Dados demográficos amplos: Idade, localização geográfica, 

gênero (se aplicável). 
○​ Comportamentos gerais: Compradores engajados (para 

mostrar para pessoas que já compram online), administradores 
de páginas (se seu público for B2B). 

○​ Exemplos: 
■​ Para software de gestão financeira: finanças 

pessoais, investimento, empreendedorismo, 
pequenas empresas, orçamento. 



■​ Para cursos de inglês: viagens, intercâmbio, 
carreira internacional, estudos. 

●​ Tipo de Público: Foco em Públicos de Interesse e, para escala, 
Públicos Semelhantes de listas iniciais (ex: visitantes do site, 
engajamento com posts). 

Meio de Funil (MoFu - Consideração/Engajamento): 

●​ Objetivo: Nutrir leads que demonstraram algum nível de interesse, 
reengajá-los com conteúdo mais aprofundado ou ofertas de valor. 

●​ Segmentação Detalhada: 
○​ Interesses mais específicos: Relacionados diretamente à sua 

solução ou a problemas específicos. 
○​ Públicos Personalizados: 

■​ Visitantes do site (segmentados): Quem visitou páginas 
específicas (blog posts sobre o problema, páginas de 
categoria). 

■​ Engajamento com suas páginas/perfis: Quem interagiu 
com suas publicações, assistiu a vídeos. 

■​ Listas de leads (e-mail marketing): Para campanhas de 
nutrição específicas. 

○​ Públicos Semelhantes: Baseados em públicos personalizados 
de maior engajamento. 

○​ Exemplos: 
■​ Para software de gestão financeira: software de 

contabilidade, gestão de fluxo de caixa, 
planejamento financeiro. 

■​ Para cursos de inglês: fluência em inglês, 
preparatório TOEFL/IELTS, inglês para 
negócios. 

●​ Tipo de Público: Foco em Públicos Personalizados (retargeting) e 
Públicos Semelhantes mais refinados. 

Fundo de Funil (BoFu - Conversão/Decisão): 

●​ Objetivo: Direcionar ofertas de venda direta para usuários que estão 
muito próximos de converter. 

●​ Segmentação Detalhada: 
○​ Públicos Personalizados de alta intenção: 



■​ Visitantes de páginas de produto/serviço: Quem viu seu 
carrinho de compras, checkout, páginas de preço. 

■​ Pessoas que iniciaram o checkout mas não 
finalizaram. 

■​ Pessoas que interagiram com anúncios de fundo de 
funil anteriores. 

■​ Listas de clientes em potencial (CRM). 
○​ Exclusão: Excluir clientes existentes (a menos que seja uma 

campanha de recompra ou upselling). 
○​ Exemplos: 

■​ Para software de gestão financeira: Anúncios com preço, 
teste gratuito, demonstração, promoção. 

■​ Para cursos de inglês: Anúncios com matrículas 
abertas, desconto de inscrição, turmas novas. 

●​ Tipo de Público: Exclusivamente Públicos Personalizados de alta 
intenção de compra. 

 

Sinergia entre Google Ads e Meta Ads: 

Para uma estratégia de funil completa e eficiente, o ideal é usar ambas as 
plataformas de forma complementar: 

●​ Google Ads (Rede de Pesquisa): Capture a demanda existente 
(intenção de compra). 

●​ Meta Ads: Desperte a demanda e nutra leads em estágios iniciais, 
construa branding e engaje aqueles que já demonstraram algum 
interesse (mesmo que não estejam ativamente buscando no Google). 

Ao combinar a força da intenção de busca do Google com a capacidade de 
segmentação e construção de relacionamento do Meta, você maximiza suas 
chances de atrair, nutrir e converter clientes em todas as etapas do funil. 

Vamos criar exemplos de copies para cada etapa do funil, pensando na 
jornada do cliente e no que ressoa melhor com ele em cada momento. 

 

Exemplo: Software de Gestão Financeira para Pequenas Empresas 

 



1. Topo de Funil (ToFu): Consciência / Descoberta 

Nesta fase, o cliente está apenas começando a perceber um problema ou a 
buscar informações gerais. O objetivo é atrair a atenção e educar, não vender 
diretamente. 

Canais Focados: Google Ads (busca por problemas), Meta Ads (interesses 
amplos), Conteúdo (blog posts, vídeos). 

Copy Exemplo: 

 

Google Ads (Rede de Pesquisa - Anúncio) 

Título: Cansado de Planilhas? Organize Suas Finanças! Descrição 1: 
Descubra como um software de gestão facilita seu dia a dia. Chega de dores 
de cabeça com números. Descrição 2: Baixe nosso guia gratuito "5 Sinais de 
que Sua Empresa Precisa de um Software Financeiro". 

 

Meta Ads (Post / Anúncio) 

(Imagem/Vídeo: Pessoa de negócios com expressão de alívio após 
organizar documentos desorganizados) 

Texto: Seu fluxo de caixa é uma bagunça? 🤯 Muitos empreendedores se 
perdem em planilhas e relatórios complexos. Se você sente que gasta mais 
tempo organizando do que crescendo, talvez seja hora de repensar sua 
gestão financeira. Acesse nosso blog e descubra como simplificar sua 
vida e suas finanças! [Link para Blog Post: "Como a má gestão 
financeira pode sabotar sua PME"] 

 

2. Meio de Funil (MoFu): Consideração / Comparação 

Agora, o cliente já reconhece o problema e está buscando soluções. Ele quer 
entender as opções disponíveis e qual delas pode ser a melhor para ele. 

Canais Focados: Google Ads (busca por soluções/comparativos), Meta Ads 
(retargeting de visitantes do ToFu, engajamento), E-mail Marketing. 



Copy Exemplo: 

 

Google Ads (Rede de Pesquisa - Anúncio) 

Título: Software de Gestão Financeira para PMEs - Compare! Descrição 
1: Veja por que o [Seu Software] é a escolha ideal para pequenos negócios. 
Funcionalidades completas. Descrição 2: Teste Grátis ou Solicite uma 
Demonstração Personalizada agora mesmo! 

 

Meta Ads (Retargeting para quem leu o blog post do ToFu) 

(Imagem/Vídeo: Interface limpa e intuitiva do seu software, destacando 
um relatório ou dashboard) 

Texto: Lembra que falamos sobre gestão financeira? 💡 Ainda usando 
planilhas e perdendo tempo? O [Seu Software] foi criado para simplificar o 
controle do seu fluxo de caixa, conciliação bancária e emissão de notas 
fiscais, tudo em um só lugar. Veja como o [Seu Software] se destaca! 
Baixe nosso material comparativo. [Link para Whitepaper/E-book: 
"Comparativo de Softwares de Gestão Financeira para PMEs"] 

 

E-mail Marketing (para quem baixou o material do MoFu) 

Assunto: [Nome do Lead], temos a solução para sua gestão! 

Olá [Nome do Lead], 

Vimos que você se interessou em comparar softwares de gestão financeira, o 
que mostra que você está no caminho certo para otimizar sua empresa! 

No [Seu Software], entendemos os desafios das pequenas e médias 
empresas. Por isso, criamos uma plataforma intuitiva que te ajuda a: 

●​ Controlar seu fluxo de caixa em tempo real 
●​ Automatizar a conciliação bancária 
●​ Gerar relatórios claros para tomadas de decisão inteligentes 



Que tal ver como tudo isso funciona na prática? Agende uma demonstração 
gratuita e sem compromisso com um de nossos especialistas. [Botão: 
Agendar Demonstração Gratuita] 

Atenciosamente, Equipe [Nome da Sua Empresa] 

 

3. Fundo de Funil (BoFu): Decisão / Conversão 

Nesta etapa, o cliente está pronto para comprar. Ele já conhece as opções e 
só precisa de um último empurrão, uma oferta irresistível ou a certeza de que 
sua solução é a melhor. 

Canais Focados: Google Ads (busca por nome do produto/oferta), Meta Ads 
(retargeting de alta intenção, remarketing de carrinho abandonado), Páginas 
de Venda/Checkout. 

Copy Exemplo: 

 

Google Ads (Rede de Pesquisa - Anúncio) 

Título: [Seu Software] - Teste Grátis por 7 Dias! Descrição 1: Otimize a 
gestão financeira da sua PME hoje. Planos a partir de R$XX/mês. Descrição 
2: Sem cartão de crédito! Experimente e veja a diferença. 

 

Meta Ads (Retargeting para quem visitou a página de preços ou iniciou o 
checkout) 

(Imagem/Vídeo: Call to action clara, ou pessoa usando o software com 
um sorriso, talvez um selo de desconto) 

Texto: Quase lá! ✨ Não deixe a organização para depois. Você visualizou 
nossos planos de gestão financeira para PMEs e sabemos que a decisão é 
importante. Esta é a sua chance de transformar as finanças da sua empresa. 
Clique agora e garanta 20% de desconto na primeira mensalidade! Oferta 
válida por tempo limitado. [Botão: Quero Meus 20% OFF! / Começar Teste 
Grátis] 

 



 

E-mail Marketing (Retargeting de carrinho abandonado / Oferta Final) 

Assunto: Não perca a chance de transformar suas finanças, [Nome do 
Lead]! 

Olá [Nome do Lead], 

Notamos que você demonstrou interesse em nosso software de gestão 
financeira. Sabemos que a vida de empreendedor é corrida, e às vezes, 
decisões importantes ficam para depois. 

Mas imagine ter seu fluxo de caixa sob controle, relatórios detalhados na 
palma da mão e mais tempo para focar no que realmente importa: o 
crescimento da sua empresa! 

Para te ajudar a dar esse passo, estamos liberando um desconto exclusivo 
de 15% no seu primeiro mês, válido apenas pelas próximas 48 horas. 

Não perca essa oportunidade de simplificar sua gestão e impulsionar seus 
resultados. 

[Botão: Ativar Desconto Agora!] 

Se tiver alguma dúvida, nossa equipe está pronta para ajudar! [Link para 
WhatsApp/Chat Online] 

Atenciosamente, Equipe [Nome da Sua Empresa] 

por Kamillo Santos 
#kamillosantosgestordetrafego#gestordetrafegokamillosantos#kjsconsultoria 
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