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Introducao

Uma estratégia de crescimento de vendas sem um Perfil

de Cliente Ideal (ICP) € um jogo de adivinhacao. Falta objetivo.
Vocé nao pode segmentar e converter novos clientes se nao souber
gquem esta tentando atrair (ou afastar), concorda?

O G4 Educacao explica o que €, para que serve e cComo Voceé pode
desenvolver o ICP para sua empresa — e usar esse conhecimento
para encontrar, captar e fechar contratos com clientes que vao
fazer o melhor uso do seu produto/servico.

Qual é o seu cliente ideal?

O Perfil do Cliente Ideal (Ideal Customer Profile, mais conhecido
como ICP) é um recurso importante na estratégia de vendas

e marketing de uma empresa, pois permite identificar e focar

os esforcos em clientes que sao mais propensos a comprar

e ter um bom retorno sobre o investimento.

Em outras palavras, entender melhor o tipo exato de clientes
que vocé tem e o tipo exato de clientes que sua empresa
deve atingir.

O objetivo do desenvolvimento do ICP é simples: identificar

as contas com maior probabilidade de se tornarem clientes

de alto valor. Isso € feito ao agrupar os leads que sao passiveis
de conversao.

A ideia geral agqui € encontrar, captar, abordar e negociar
com quem realmente tem chance de se tornar um cliente.

O ICP é fundamental porque é a partir dele que se consegue
montar uma estratégia de marketing e vendas para oferecer
ciclos de vendas mais rapidos, taxas de conversao mais altas
e valores vitalicios ou de vida util (Lifetime Value ou LTV) maiores
do produto ou servico.

Apos entender o ICP que a empresa quer atingir, a lideranca
alinha as equipes de marketing, vendas, servicos e executivos
para trabalhar estratégias e taticas escalonaveis e repetiveis
para engajar e converter esses leads.
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Exemplos de ICP para vendas

NUMERO DE

FATURAMENTO FUNCIONARIOS

PRINCIPAIS PRODUTO IDEAL

LOCALIZACAO

DESAFIOS X REALIDADE

Comece pelos clientes que vocé ja tem

Algumas dicas para definir seu ICP,
de acordo com o Crunchbase:

> Olhando para a lista de clientes, identifique
0S Mailores negocios e os clientes mais ativos,
agqueles que aproveitam ao maximo seu
produto/servico.

Procure também por clientes gue ampliaram
seus contratos, o que indica que eles
realmente usam seu produto/servico.

Olhando para sua lista de clientes, identifique
tendéncias a partir de semelhancas entre eles.
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ICP X Persona

Nao confunda ICP com [publico-alvo ou persona

> ICP representa um negocio ideal para o qual vocé deseja
vender.

> Persona € um relato detalhado das pessoas que podem
se beneficiar de seus produtos ou servicos.

> Uma persona pode representar um comprador ou alguéem
responsavel por tomar decisdes especificas (um analista

ou executivo de Compras, um executivo de Marketing etc)
dentro do seu ICP.

Persona do cliente ICP

Direcionado a pessoas Direcionado a empresas

Focado em detalhes Foco em informacoes
especificos mais amplas

Informacao demografica Tipo de negécio/informacao

Melhor para B2C, DTC Melhor para empresas B2B
e varejo ou empresas de marketing
baseadas em contas

Olhando de outra maneira, para empresas que trabalham B2B,
seu ICP é uma ferramenta util no inicio de um funil de vendas,
gquando vocé esta tentando delimitar os tipos de empresas
nas quais deve focar suas vendas. E olhando para Marketing,
VOCé pode concentrar suas mensagens e elaborar experiéncias
personalizadas para seus clientes.

Uma persona compradora € um personagem ficticio que vocé
Cria para representar os tipos de pessoas que deseja atingir, define

\Mike Dry, do Leadfeedej. Tem nome, emprego €, as vezes,

até bicho de estimacao.
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ICP para que

Em geral, as empresas definem seu ICP em busca
de quatro respostas:

O ICP ajuda as equipes de marketing e vendas na prospeccao
segmentada e de qualidade.

Personalizacao

Um estudo da McKinsey aponta que 71% dos consumidores
esperam que as empresas fornecam interacoes personalizadas.
As empresas que crescem mais rapido faturam 40% a mais de sua
receita de personalizacao do que as que crescem mails lentamente.

Canais mais assertivos

A partir dessas informacoes fica mais facil saber em qual canal
O seu ICP esta mais ativo.

Maiores taxas de conversao

O ICP baliza a qualificacao de leads, auxilia todo o processo
de vendas e traz maior assertividade na hora da conversao.

O gque buscar nos dados levantados
para o |CP:

A Interacao do lead com a marca

Os principals consumidores

Quem sao os decisores

Aspectos demograficos

As dores e sonhos do cliente ideal (ICP)

As oportunidades para gerar valor
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Como desenvolver seu perfil
do cliente ideal

AQui comeca o seu trabalho porque nao existe um modelo
de ICP que funcione para varias empresas. Tem que ser para
O seu hegocio.

O processo vai ter as seguintes etapas:

> Faca uma lista dos seus melhores clientes, considerando LTV,
ha quanto tempo compram seu produto/servico e com que

frequéncia eles compram - vale conhecer o conceito de Matriz

RFM, que permite segmentar sua base de clientes de acordo
com o nivel de engajamento com o negocio, entendendo

0S que fizeram compras mais recentemente, compram

com maior frequéncia e trazem mais receita ao negocio.

) Faca uma lista das caracteristicas em comum desses
clientes, levando em conta setor de atuacao, foco
em crescimento rapido, tipo de marketing utilizado,
alcance geografico etc.

> Faca uma lista das oportunidades e desafios que esses
clientes enfrentam para entender como sua empresa pode
ajuda-los a superar esses desafios.

) Registre os principais pontos do ICP em um documento
OU apresentacao para compartilhar com outras areas
e garantir alinhamento.

> Compare seu ICP com sua base de clientes para ver como
seus esforcos estao sendo direcionados e para identificar
oportunidades de crescimento e novos Negocios.

Com o ICP definido, vocé podera aplica-lo na qualificacao de leads
Mmais precisos e montar uma estratégia para atingir novos publicos
e escalar seu alcance.

Definir o ICP € como fazer um plano de acao. As empresas
gue investem em um ICP bem definido obtém resultados
e negocios, como ciclos de vendas mais rapidos, taxas

e conversao mais altas e maior média de ACV

(Annual Contract Value) e LTV.

C
C
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O CLV identifica o valor de um cliente individual

em todo o seu relacionamento com uma marca.
O LTV refere-se ao valor méedio da vida util
de todos os clientes existentes.

Dados, evolucao, priorizacao

Além dos passos jJa mencionados para desenvolver o |deal
Customer Profile (ICP), ha alguns aspectos que VOCé precisa
considerar:

Dados e insights: para criar o seu ICP, é preciso reunir dados

e Insights sobre seus clientes atuals e potenciais. Isso pode incluir
Informacoes demograficas, dados de compras, feedback

dos clientes, dados de navegacao e interacao nas redes sociails,
entre outros. Esses dados podem ser obtidos atraves

de ferramentas de analise de dados, pesquisas de mercado

e entrevistas com os clientes, entre outras formas.

Evolucao do ICP: o seu ICP nao € um conjunto de caracteristicas
fixas, mas sim um conjunto de padrdes que vao evoluindo com

o tempo. Por isso, € importante ficar atento aos sinais de mudanca
e ajustar o seu ICP de acordo. Alguns fatores que podem
Influenciar a evolucao do seu ICP incluem mudancas no mercado,
Novos produtos ou servicos, alteracdes na concorréncia,

entre outros.

Priorizacao de clientes: o seu ICP ndo deve ser o Unico critério
para priorizar os clientes, mas sim um dos principais. E preciso
considerar também aspectos como potencial de crescimento,
valor das compras e fidelidade dos clientes, entre outros. O objetivo
€ encontrar um equilibrio entre atender bem aos clientes

mais valiosos e explorar novas oportunidades de negdcio.

Integracao com as outras areas da empresa: o ICP ndo é uma
estratégia exclusiva dos setores de vendas e marketing, mas sim
um recurso que deve ser compartilhado e utilizado por todas

as areas da empresa. O ICP deve ser integrado nas estratégias

de atendimento ao cliente, suporte, desenvolvimento de produtos,
entre outras. Isso garante que todas as areas estejam alinhadas

e trabalhando em direcao ao mesmo objetivo.
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Perguntas para se fazer na hora
de desenvolver o ICP

Um post de Mike Dry, do Leadfeeder, sugere algumas perguntas
para tornar o processo mais claro:

Minha lista de melhores clientes considera somente
as Mmaiores empresas?

Minha lista de melhores clientes considera startups?

Com qgue rapidez esses clientes estao crescendo?

A maloria dessas empresas investe em crescimento rapido?

A localizacao geografica desses clientes € importante para
meu Negocio?

Esses clientes pertencem ao mesmo setor ou seus nhegocios
estao em setores distintos?

Essas empresas estao mais focadas em marketing pago
(via ads) ou organico (SEO)?

Sao empresas gue receberam investimento nos ultimos
seis meses?

Todas essas empresas operam em territdorio nacional
ou algumas tém presenca em outros paises?
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Framework para
Desenvolvimento de ICP

Em um estudo, o Gartner montou um framework para empresas
gue estao trabalhando no desenvolvimento do ICP

Colecao Criacao Alinhamento
de dados de ICP Go-To-Market

e Analise

Apresente Categorize Segmente o ICP

INnsights dos e compartilhe por valor e alinhe
principais o |ICP para ao Go-To-Market
stakeholders garantir

e, em seguida, a aceitacao

apresente dados e engajamento

Qualitativo Firmografico Organizacao

Quantitativo Ambiental Target List

Preditivo Comportamental Ofertas
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O Ideal Customer Profile (ICP) é criado coletando e analisando
dados qualitativos, quantitativos e, se for o caso, preditivos,
de acordo com o Gartner.

A coleta de informacdes qualitativas através de interacdes
proximas com as partes interessadas aproveita a ampla experiéncia
da organizacao e promove a adesao por varias equipes.

A segmentacao do ICP permite as organizacoes

> Personalizar suas estrategias de mercado de acordo
com o valor esperado.

> Classificar as contas em niveis de acordo com o valor
de ACV ou LTV esperado.

A partir disso, vocé pode definir as estruturas de equipe de conta,
ofertas e target list (lista-alvo) adequadas para cada nivel de conta.

Na definicao do Gartner, “o Perfil do Cliente Ideal
(ICP) define os atributos firmograficos, ambientais
e comportamentais das contas que se espera

gue se tornem os clientes mais valiosos

de uma empresa’.

Os dados firmograficos referem-se a outras
empresas, portanto estamos falando de industria,
localizacao, tamanho, desempenho etc.

Esses dados ajudam a entender que empresas
representam clientes em potencial.

Os dados demograficos incluem idade, género,
profissao, renda, status familiar etc.
Eles sao usados para

G4 Educacao - Manual do ICP - Framework para Desenvolvimento de ICP


https://www.gartner.com/en/articles/the-framework-for-ideal-customer-profile-development
https://www.gartner.com/en/articles/the-framework-for-ideal-customer-profile-development

Manual do ICP

Como definir o cliente
ideal e acertar no alvo
na hora de vender

©G4EDUCACAO

A EVOLUCAO DA ESCOLA DE NEGOCIOS



