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A Trackmob, em parceria com a Nossa Causa,
desenvolveu este conteddo para ajudar vocé a criar
estratégias funcionais de captagdo, a fim de melhorar
seus resultados e transformar o mundo. Este
material foi escrito por especialistas em marketing
digital e com certeza auxiliard no seu trabalho.
Esperamos que goste do conteudo e adquira um

bom conhecimento para a sua organizagao.
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Apresentacao

Antes de decidir realizar uma doagio, uma pessoa passa por
algumas etapas de andlise e pesquisa. Se coloque no lugar do
doador neste momento: vocé descobre que a sua colaboragio pode
ajudar a resolver um problema e vai em busca de realizar essa agao.
Encontra uma organizac¢io que luta pela causa que vocé defende,
porém a OSC nio fornece nenhuma informagao para vocé. Qual a

probabilidade de desistir ou encontrar outra institui¢ao para doar?

O funil de doagio foi criado exatamente para isso: ajudar as
organizagoes a criarem estratégias que possam convencer os
possiveis doadores de forma eficaz, até o momento da concretizagio
da doago. Para que isso acontega, é preciso conduzir essas pessoas

por algumas etapas.

O marketing digital surge a partir dessa premissa, na qual destaca

quatro tépicos imaginados num funil, para que vocé possa
argumentar com os usudrios e leva-los a decisio, a partir de

contetdos relevantes para ele.

Nesse ebook vocé vai aprender quais sao essas etapas pelas quais
os possiveis doadores passam e como levd-los & decisio final.

Acomode-se e tenha uma boa leitura!
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Recomendamos que vocé leia o nosso
e-book Jornada do Doador antes de

continuar esse material.

Clique aqui para

fazer o download



https://materiais.nossacausa.com/ebook-jornada-do-doador?utm_source=blog&utm_medium=post&utm_campaign=jornada-do-doador&utm_term=ebook&utm_content=ebook-jornada-doador

O que é
o funil de
doacao?
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O funil de doagio é, basicamente, a separagio de quatro etapas
pelas quais uma pessoa passa antes de decidir realizar uma doagao,
seja ela qual for, unindo a cada uma delas a um tipo de gatilho que
tem como objetivo dar o suporte necessdrio para que o usudrio

possa ser conduzido com éxito para a decisao de doar.

Um funil que realmente funciona deve conter uma estrutura
que facilite cada vez mais o processo de aquisicao de novos leads
(possiveis doadores), além da previsibilidade e formato escaldvel, o
que ajuda até mesmo na sua tomada de decisdo antes de criar um

conteudo que atinja essas pessoas.
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Esse método é o que torna o marketing digital possivel, pois é
. A . ~ 7

a partir dele que vocé consegue criar uma gestao de contetidos

relevantes para o seu publico, com uma estratégia que leve elas a

formacio e informacio, com chances cada vez maiores de sucesso

na captagio de recursos para a sua organizagao.

A utilizagio do funil também tem o objetivo de transformar os
usudrios que interagem com a sua organizacio em fas, trazendo

novos leads para vocé e aumentando seus resultados.

Para exemplificar como funciona, peco que vocé imagine um
funil, o objeto utilizado para finalidades como encher recipientes
com liquidos. Pense nele com a boca mais larga voltada para cima.
Agora imagine que o seu possivel doador estd 14 no topo, com uma
ampla drea de possibilidades para chegar a uma conclusio. Por
meio do contetido, vocé direciona esse usudrio a caminhar para o
fundo desse funil, até chegar no final, onde estd prestes a decidir

doar para a sua organizacio.
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Quais sao as
etapas
do funil?

O funil é dividido em quatro partes, que sdo as fases pelas quais as
pessoas passam antes da decisao final. Essas etapas foram criadas
por estudiosos de comunicagao, baseadas no caminho que um
potencial doador percorre antes de efetivamente ser convertido em
um colaborador.

E importante parar para analisar que, é possivel encaixamos
nestas etapas todos os processos decisérios que passamos em
nosso cotidiano, ou seja, o funil pode ser utilizado para criar uma

estrutura de contetido e também uma estratégia de aquisigao.

E vélido pensar que essas fases pelas quais o doador passa devem ser

vistas do ponto de vista da organizacio, realizando apontamentos
de quais sdo as melhores estratégias de abordagem para cada uma
delas. Esse fluxo precisa ser visto pelos olhos do doador quando

analisamos a sua jornada.

Veja o nosso ebook “Jornada
do Doador” e entenda



https://materiais.nossacausa.com/ebook-jornada-do-doador?utm_source=blog&utm_medium=post&utm_campaign=jornada-do-doador&utm_term=ebook&utm_content=ebook-jornada-doador

As estapas sao:

Aprendizado e descoberta

Nesta primeira fase, partimos do principio de que a pessoa ainda
nio conhece nenhuma organizacio e nem se interessa por causas
sociais. O objetivo é despertar o interesse dela a comegar a conhecer

o que uma OSC faz e quais os objetivos delas.

Dessa forma, vocé comega a ensinar que é necessdrio lutar para
transformar o mundo e isso comega a partir de pessoas que dividem

o mesmo objetivo e que se mobilizam para realizd-los.

Algumas das estratégias utilizadas s3o a publicagio de artigos na
internet contando sobre a importincia de uma doa¢io e como
ela impacta na causa social. Outra recomendacio ¢é a criagio de
materiais mais bem estruturados e a disponibilizagio deles em

troca de dados de contato das pessoas.

Reconhecimento do
problema

Aqui, o lead jd entende os motivos pelos quais a sua organiza¢io
estd lutando e reconhece que existem problemas na sociedade que
podem ser sanados por ele. A partir disso, ele comeca a pesquisar
mais a fundo sobre a causa e a organizagao para ficar mais bem

informado e ter um conhecimento mais amplo.
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A organizagao precisa fornecer esse conhecimento para o
doador nesse momento e encontrar formas efetivas de manter
contato com a pessoa. Ela ji estd mais engajada com a OSC

e deseja informagdes mais aprofundadas, que realmente a
convengam de que a sua doagio valerd a pena para o impacto

na causa.

Consideracao da solucao

O wusudrio ji identificou o problema, tem conhecimento
suficiente sobre ele e chega numa etapa de dividas sobre qual é o
melhor meio para ajudar e para qual organizagio vai destinar sua

contribui¢do, a fim de colaborar com a causa.

Aqui ele vai observar se o melhor meio para contribuir serd se
voluntariando para algum projeto ou realizando uma doagio
monetdria. Nessa etapa ele jd estd buscando alternativas para
resolver o problema que identificou, além de constatar que a
organiza¢io que escolheu doar é realmente a melhor para ele.

A sua organizagio precisa ser a autoridade aqui, entregando a
certeza para o doador que a contribuigdo dele serd gratificante e
bem aplicada. Uma dica ¢ utilizar da urgéncia nessa etapa, pois
assim vocé faz com que o comprador passe logo para a préxima
fase ficando empenhado em ajudar a sua organizagao a resolver o

problema o mais rdpido possivel.

A utilizagdo da autoridade é também uma 6tima forma de obter
engajamento, mostrando ao doador, em nimeros e fatos, como

a sua organizagao atua na causa social, qual 0 impacto que realiza

sua organizagao atua na causa social, qual o impacto que realiza e

o que fard com a ajuda dele.

Decisao de doacao

Na dltima fase, o doador ji sabe como ajudar e o que pode fazer
para resolver o problema proposto. A doagio j é um fato, porém

nao sabemos se ele se tornard recorrente ou ajudard apenas uma vez.

O papel da organizagao nesse momento é fornecer uma experiéncia
incrivel ao doador, a fim de manté-lo sempre colaborando e se
tornando cada vez mais fa da sua organizacio, trazendo outros
possiveis doadores e sentindo orgulho de estar fazendo parte da

transformacio.
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Conhecer o funil ajuda vocé a criar uma estratégia mais efetiva
para fornecer contetidos e angariar novos doadores, pois a partir
delas vocé vai entregar muito mais do que a “venda” de um projeto
e ideia, mas sim qualificar as pessoas estruturando etapas de doagao

que diminuem o ciclo de anilise e decisao.

O funil ainda tem a capacidade de fornecer a vocé a certeza de que
estd levando o possivel doador para o caminho certo, garantindo
que todo o seu esfor¢o seja recompensado com resultados acima

dos esperados.

O numero de doadores ativos e recorrentes da sua organizagio

pode aumentar bastante com o uso dessa estratégia, pois ela visa

aproximar essas pessoas da OSC, o que as leva a se tornarem fas
e acompanharem o trabalho que vocé estd realizando, trazendo

novas pessoas para conhecerem e até mesmo ajudarem na luta

A importancia Bas

A utilizagao do funil entrega uma experiéncia nova ao doador,

|
do uso do Fun‘l colocando ele verdadeiramente como alguém que estd fazendo

parte da mudanca, o que gera um sentimento e sensagio Gnicas

nNy
de Doa ao e faz valer a pena todo o esforco e dedicacio de se realizar uma
; doacio mensal.




Para usar o funil de doagao, é necessirio que vocé adeque ele
de acordo com a sua organizagao, a fim de evitar erros de dificil
resolugdo no meio do processo estratégico. Assim vocé consegue
trabalhar de forma alinhada com o grupo de captagio e prever os

comc usa I passos futuros, criando objetivos cada vez mais claros e possiveis,

além de atingir seus leads entregando valor a eles e criando gatilhos

o funil de que os enviem cada vez mais para o fundo do funil.

Para adaptar o funil de doagao para a realidade da sua organizagao

~nNo
doa?aO’ vocé precisa passar por algumas etapas que possibilitam uma
||

compreensio melhor dos seus doadores. Veja quais sao essas etapas:




Mapeamento da jornada de doacao

Identifique os passos que o seu doador passa até chegar na decisao
de doar e organize essas informagoes de uma forma que fique clara
e objetiva para que vocé comece a trabalhar em cima desses passos.
Se possivel, entre em contato com alguns leads e questione o que
eles esperam e desejam antes de realizar uma doagio para algum
projeto que vocé estd fazendo. Dessa forma, vocé coletard dados
importantes para a criagao de conteddos cada vez mais relevantes
e em alinhamento com as estratégias voltadas ao perfil dos seus

potenciais doadores.

Definir os pontos de virada

Sabendo o caminho que o seu doador passa antes de chegar na
decisao, determine em qual momento ele desce no funil e se torna
qualificado para receber contetidos mais especificos. Coloque
situagbes como “‘em qual momento o meu lead descobre o
problema? Serd que ele jd estd preparado para doar? Como ter a

certeza de que ele estd no estdgio final do funil?”

Feito isso, vocé poderd melhorar a sua estratégia para ancorar os
contetidos de forma que o levem para a decisio e que fagam sentido

para a linha de raciocinio que vocé estd estabelecendo para o lead.

Crie etapas do funil

Para que os pontos de virada sejam mais claros, vocé precisa criar
etapas que demonstrem que o seu lead estd sendo levado para
o fundo do funil, sendo que isso ajuda até mesmo na insercao
de gatilhos que realmente funcionem e aumentem o seu banco
de dados. Para isso, existem algumas nomeagdes que facilitam o

processo. Veja quais as etapas que vocé pode seguir:

Visitantes: trata-se da primeira etapa do funil, onde a pessoa
ainda nio sabe ao certo sobre o que se trata a sua organizagio e
nao conhece muito bem a causa. Essa etapa costuma ser muito
abrangente, pois recebe diversos tipos de pessoas que nio tem
muito a ver com o perfil do seu doador, desde pessoas que clicaram
sem querer no link do seu site até leads que realmente foram em

busca de conhecimento sobre vocé.

Para fazer com que as pessoas entrem nessa etapa, vocé precisa
simplesmente promover suas midias digitais com midia paga ou
organica. Dessa forma, as pessoas chegaréo até o seu site e vocé

poderd trabalhar para levar o publico correto para a préxima etapa.

Leads: as pessoas chegam até aqui ap6s cederem dados para vocé
através de formuldrios de cadastro. Se ela interagir com algo que

necessite de dados como e-mail e nome dentro do seu site, ela

N
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se transforma num lead, mostrando para a sua organiza¢io que

realmente estd interessada no seu conteddo.

Vocé pode converter visitantes em leads oferecendo materiais
ricos, como ebooks, infogrificos e templates, em troca de dados
de contato dessas pessoas, como e-mail, telefone, nome, cidade,
estado. Isso possibilita o envio de materiais e contetidos especificos
para ele, segmentando por perfil e interesse, ajudando a levar esse

lead para o préximo nivel do funil de doagao.

Oportunidades: a partir do momento que vocé perceber que
seus leads estdo tendo um bom engajamento e relacionamento
signiﬁcativo com os materiais e conteudos que vocé envia para
ele, estd na hora de dar a ele a oportunidade de conhecer melhor
a sua organizagido e seu trabalho, merecendo um tratamento

especializado e exclusivo.

Entre em contato com esses leads e fale diretamente com eles sobre
quais as suas expectativas em relagao a sua OSC. Por meio do
didlogo, vocé consegue entender se ele realmente estd qualificado
para a préxima etapa, fazendo com que o lead se torne ainda mais
engajado e goste da sua organizacio, tornando-se 4timo para a

tltima etapa do funil.

Doador: se vocé conseguir convencer o lead a realizar a doagao,
voluntariar-se ou ajudar a sua OSC de alguma forma na etapa

anterior, esse lead se torna um doador. E isso é uma étima noticia,

visto que todo o conhecimento que vocé deu para ele resolveu
os problemas e levou ele a considerar a sua organizagio como

a melhor para realizar a doagio.

A partir dessa informagio, vocé pode impactar seu novo
doador com outras formas de auxilio e continuar enviando
a ele contetidos e materiais para que ele continue ajudando
a sua organizagdo e tendo o mesmo afeto que vocé gerou
nele até o momento. Com o contato frequente, vocé se torna
mais préximo do seu doador e fideliza ele para que continue

sempre a contribuir com a ONG.

ON
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Agindo com o
funil de doacao

Depois de construido, o funil de doagdo estd pronto para entrar
em acao. Para isso, basta alinhar com todos os seus colaboradores
para que trabalhem juntos com a mesma ideia e sigam o processo

estabelecido, com a finalidade de gerar resultados acima dos esperados.

E necessirio que vocé fique em constante atualiza¢io e otimizagao
do seu funil, adicionando informac¢oes importantes a cada nova
observagdo. Se as suas andlises demonstrarem que as a¢oes tomadas
pelos seus doadores estao mudando, recalibre o funil para que seja

sempre funcional e atinja de forma positiva seus leads.

Gerencie também todas as atividades que envolvem o funil, pois
assim vocé consegue perceber quais tipos de a¢oes tomadas estao
funcionando corretamente e o que precisa ser melhorado, bem
como requerer médias que demonstrem as possibilidades de
alcangar as metas tracadas ou receber insumos suficientes para

tragar novos objetivos.

Para essas tarefas, vocé pode usar emails, conteddos em blogs e
redes sociais, ligagoes, SMS, videos e outros formatos que vocé
julgar positivos para a estratégia. Sao todas formas de engajar e
chamar a atenc¢do do publico, levando a um entendimento maior
dos trabalhos que a sua OSC faz e como impacta na causa que

€5sas pessoas sc interessam.

>
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CRM no funil
de vendas

A utilizagao de um CRM ¢ extremamente recomendada para gerar
resultados ainda mais satisfatérios com o seu funil de vendas. Por
meio dele dele, trabalhar com esse método fica muito mais fécil e
automatizado, sendo que vocé terd uma visualizacio mais ampla
dos seus leads e poderd gerenciar cada um deles conforme perfis e
interesses diferentes, enviando emails e materiais especificos para

cada necessidade.

Essa ferramenta também possibilita que vocé observe os seus
leads de acordo com cada estdgio que ele esteja dentro do funil.
Isso é bom, pois vocé consegue criar estratégias especificas para
os publicos de diferentes niveis a fim de engaja-los ainda mais e

aumentar suas chances de transformar essas pessoas em doadores.
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A parte de compartilhamento e disseminag¢io do seu contetido se
torna mais automdtica e efetiva com essa solucio, deixando apenas
o trabalho de criagao manual. Vocé pode segmentar as pessoas e
realizar o envio automdtico de e-mails, SMS e publica¢oes em redes
sociais, mantendo todo esse processo de forma rdpida, simples e
despreocupada, enquanto abre espago para que vocé trabalhe
ainda mais nos seus projetos e continue obtendo os resultados da

estratégia de comunicagio.

O CRM propicia, além do envio de conteddo, uma forma
bastante completa e simples de anélise de dados, com gréficos
que demonstram o sucesso da sua campanha e fornecem
informacoes importantes para a melhoria dos pontos que, até

entiao, estavam defasados.

O CRM acaba por se tornar uma das ferramentas mais importantes
na criagao de um funil de vendas, tornando possivel todo o trabalho
de andlise e contato com seu publico, gerando engajamento e
diminuindo consideravelmente retrabalhos ou tarefas manuais

que tomavam tempo da sua organizagio.
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onsideracoes
finats

Criar e administrar um funil de doa¢io para a sua organizagio é
essencial para ter boas estratégias de atrago e aquisi¢ao de novos
doadores, bem como manter os atuais, a partir de conteddos
de relevincia que sejam direcionados para atingir as metas e

objetivos tragados.

O processo de criagao do funil de vendas ji é muito importante,

visto que a partir dali vocé jd consegue entender melhor os seus

doadores e o que as pessoas esperam da sua OSC, sabendo todos
os caminhos percorridos pelas pessoas até decidirem ajudar vocé.

O funil de doagio gera insumos para que vocé possa investir em
estratégias funcionais com a certeza de que ird atingir pelo menos o
resultado esperado, sendo surpreendido com ndmeros ainda mais

altos, em muitas das vezes.




Conhecao
autor:

O trackmob
00E

A Trackmob é uma empresa especializada em oferecer solucoes
tecnolbgicas para proporcionar uma experiéncia incrivel de doagao

para o seu doador.

Potencialize sua captacio de recursos com:

- Pdgina personalizada de doagio online

- Aplicativo para captagio de doadores nas ruas e eventos

- Sistema de gestdao de pagamentos e doadores por e-mail e SMS

Clique aqui e pega uma demonstragio.



https://trackmob.com.br/demonstracao
https://www.facebook.com/trackmobfundraising/
https://www.linkedin.com/company/5138075/
https://trackmob.com.br/
https://www.instagram.com/trackmobfr/

Conheca:
Nossa Causa

NOSSA
CAUSA

Q®

A Nossa Causa tem o propésito de dar voz as causas, para isso, atua
em duas frentes: como Organizagio da Sociedade Civil e como

A . . . .
uma agéncia de marketing com impacto social.

Nossa OSC ¢é responsivel pelo portal de contetido e pelos projetos
de conscientiza¢ao Diz que nao ¢ racista e Diz que nao é machista.
Nossa agéncia desenvolve o potencial das causas por meio de solugoes

de comunica¢io e marketing para organiza¢oes do Terceiro Setor.

Gere oportunidades para sua organizagao investindo em marketing

de consisténcia.

Clique aqui e solicite um or¢amento.


http://agencia.nossacausa.com/
https://www.facebook.com/nossacausa
https://www.linkedin.com/company/3502369/
https://www.instagram.com/nossacausa/
http://nossacausa.com/
http://nossacausa.com/
https://www.instagram.com/dizquenaoeracistamas/
https://www.instagram.com/dizquenaoemachistamas/
http://agencia.nossacausa.com/
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