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Como automatizar a qualificação de leads, o handoff comercial e a retenção de clientes
para escalar a receita de empresas de Serviços Gerenciados
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A Mudança de Jogo no
Marketing para MSPs

Vender Serviços Gerenciados (MSPs, cibersegurança, nuvem, outsourcing de TI) é um desafio
único. O ciclo de decisão é longo, envolve múltiplos diretores (CEO, CTO, CFO) e exige a criação
de uma relação sólida de confiança antes de qualquer assinatura de contrato.

Pensando nos desafios específicos dessas empresas, a Dig RevOps — consultoria de CRM
especializada em HubSpot — desenvolveu este playbook. Nosso objetivo é ajudar sua operação a
superar os gargalos mais comuns do setor: o tempo comercial desperdiçado com leads
desqualificados, o aumento do Custo de Aquisição de Cliente (CAC) e os ciclos de vendas longos
demais.

Os dados de mercado confirmam a força dessa transformação: 80% das empresas que adotam
automação de marketing registram um aumento direto no volume de leads, e 77% observam um
crescimento real nas taxas de conversão.

A chave para alcançar esses números não é tentar adivinhar quem quer comprar hoje, mas
organizar a casa: definir as etapas do ciclo de vida do seu cliente, entregar o conteúdo certo na
jornada e usar a automação para trazer eficiência operacional e acelerar a geração de receita.

D E S T A Q U E S

O momento é agora

80% das empresas que adotam automação
de marketing registram aumento no
volume de leads

77% observam crescimento nas taxas de
conversão.



D I G  R E V O P S 0 3

C A P Í T U L O  1

A Importância de Mapear as
Etapas do Ciclo de Vida
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M A P E I E  O  C I C L O  D E  V I D A  D O  C L I E N T E

Imagine um restaurante que tenta servir a sobremesa antes mesmo
de você sentar à mesa. É exatamente assim que um prospect se
sente quando recebe uma proposta comercial antes de entender o
valor da sua solução.

Para criar um fluxo contínuo e previsível de novos clientes, o primeiro
passo é definir com clareza onde o lead está na jornada dentro da
sua estratégia:

01 Atração · Subscritor / Lead
O momento em que o potencial cliente descobre uma dor na operação e busca
conhecimento.

02 Qualificação · MQL
O contato possui o perfil ideal de empresa - ICP - ex: +20 estações de trabalho,
setor dependente de TI) e cargo de decisão (CTO, CIO, CEO).

03 Conversão Comercial · SQL / Oportunidade
O time comercial entra em cena para fazer o diagnóstico técnico, levantar a
infraestrutura e apresentar a proposta.

04 Retenção e Expansão · Cliente / Upsell
O pós-venda focado em garantir a satisfação, a renovação de contrato e a venda
cruzada de novos módulos (ex: adicionar cibersegurança a quem só tinha suporte).

I M P A C T O  P R Á T I C O  N A S  M É T R I C A S

+30%
de aproveitamento das reuniões comerciais
quando a qualificação é estruturada



C A P Í T U L O  1  ·  I M P A C T O

D I G  R E V O P S 0 5

O  I M P A C T O  P R Á T I C O  N A S  M É T R I C A S

Critérios claros transformam o ciclo de vida em
previsibilidade comercial.

01 02 03 04 05

MQL para SQL
com perfil ideal e pontuação
de interesse, a taxa de
aproveitamento das reuniões
pode saltar de 10% para mais
de 30%.

Menos fricção interna

marketing e vendas passam a
falar a mesma língua.

Mais previsibilidade
cada etapa do ciclo de vida
tem critérios, conteúdos e
próximos passos claros.

Destaque
qualificação estruturada
melhora o aproveitamento
das reuniões.

+30%
de aproveitamento das
reuniões comerciais.

A estruturação rigorosa do ciclo de vida não é apenas uma boa prática organizacional — é o motor direto que transforma o desempenho do seu
funil. Ao definir critérios claros de transição em cada etapa, a sua operação passa a colher ganhos imediatos na eficiência das reuniões, no
alinhamento das equipas e na previsibilidade do negócio:



D I G  R E V O P S 0 6

C A P Í T U L O  2

A Jornada de Compra do Cliente
e o Conteúdo Certo para Cada
Momento



C A P Í T U L O  2  ·  J O R N A D A

D I G  R E V O P S 0 7

C O N T E Ú D O  P A R A  C A D A  M O M E N T O  D A  J O R N A D A

Antes de criar qualquer e-mail, artigo ou guia, é preciso entender
como o seu cliente toma decisões. Ninguém acorda de manhã
decidindo contratar um serviço gerenciado de TI do nada. Existe um
caminho mental que o decisor percorre — a Jornada de Compra.

Estudos apontam que empresas que estruturam a nutrição de leads
geram 50% mais leads qualificados para vendas a um custo 33%
menor. Esse ganho de eficiência acontece justamente ao alinhar
cada formato ao estágio correto da jornada:

Nesta fase, o cliente ainda não sabe que precisa do seu serviço. Ele apenas sente
alguns "sintomas": lentidão nos sistemas, dúvidas sobre conformidade com leis de
dados ou receio de ataques cibernéticos.

O objetivo do conteúdo: Educar o mercado, chamar a atenção para dores veladas e
ajudar o leitor a diagnosticar a própria situação.

Formatos que funcionam: Checklists de boas práticas, guias de tendências de TI e
diagnósticos de maturidade.

Métrica de Negócio: Redução do Custo por Lead (CPL) e atração do perfil certo de
empresa desde o primeiro clique.

D E S T A Q U E

50%
mais leads qualificados para vendas a um
custo 33% menor.

1. Topo do Funil: Aprendizado e Descoberta
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C O N T E Ú D O  P A R A  C A D A  M O M E N T O  D A  J O R N A D A

Aqui, o leitor já percebeu que tem um problema real e que não pode mais ignorá-lo. Ele passa a
pesquisar como resolver essa dor e quais são as abordagens possíveis (ex: contratar equipe
interna vs. terceirizar com um MSP).

O objetivo do conteúdo: Mostrar os caminhos de solução, aprofundar o nível técnico e
posicionar sua empresa como especialista de confiança.

Formatos que funcionam: Templates operacionais, playbooks de arquitetura e webinars
práticos.

Métrica de Negócio: Geração de MQLs Qualificados e engajamento real dos tomadores de
decisão da empresa.

O prospect já decidiu contratar um serviço gerenciado e está comparando fornecedores. Ele
quer saber: "Por que devo escolher a sua empresa?" e "Qual será o meu retorno sobre esse
investimento?".

O objetivo do conteúdo: Eliminar objeções finais, provar sua capacidade de entrega e facilitar
o agendamento com o time comercial.

Formatos que funcionam: Casos de sucesso (case studies), estudos de retorno sobre
investimento (ROI) e ofertas de auditoria/diagnóstico gratuito.

Métrica de Negócio: Encurtamento do Ciclo de Vendas (Sales Cycle) e aumento da taxa de
fechamento de contratos (Win Rate).

D E S T A Q U E

-33%
no Custo por Lead (CPL) ao estruturar a
nutrição por etapa do funil.

2. Meio do Funil: Reconhecimento do Problema e Consideração

3. Fundo do Funil: Decisão de Compra
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O Poder da Automação e da
Segmentação. Eficiência e Escala
Multicanal



C A P Í T U L O  3  ·  A U T O M A Ç Ã O

D I G  R E V O P S 1 0

O PODER DA AUTOMAÇÃO E DA
SEGMENTAÇÃO
Eficiência e escala multicanal

Se tentar fazer o acompanhamento da jornada do cliente de forma manual para dezenas ou
centenas de contatos, sua equipe entrará em colapso. É aqui que a automação inteligente e
a segmentação de dados se tornam o motor de ganho de margem, eficiência e escala da sua
operação.

PASSO 1 · A BASE DE TUDO

Segmentação Estratégica da Base de Dados
Disparar o mesmo conteúdo para toda a sua lista é o caminho mais rápido para aumentar
os cancelamentos de subscrição e ir parar na caixa de spam. Em Serviços Gerenciados, a
segmentação de contatos é o que transforma uma mensagem genérica em uma conversa
altamente relevante.

A segmentação avançada deve cruzar dois pilares cruciais:

Dados do Perfil (Firmográficos e Demográficos): Segmentar por tamanho da empresa (ex:
20 a 50 usuários vs. +100 usuários), setor de atuação (saúde, financeiro, varejo) e cargo
do contato (CFO focado em custos vs. CTO focado em estabilidade e segurança).

Dados de Comportamento (Interação do Lead): Agrupar contatos com base no tipo de
material que baixaram, páginas de serviços que visitaram no site ou e-mails em que
clicaram.

O Impacto no Negócio: Campanhas segmentadas geram taxas de abertura até 50%
maiores e aumentam significativamente a qualificação de MQLs, pois o decisor sente que a
sua empresa entende as dores específicas do nicho dele.

Dados do Perfil Dados de Comportamento

Firmográficos e Demográficos:

Tamanho da empresa. 
setor / industria
cargo (CFO vs. CTO).

Interação do Lead: 

Materiais baixados, 
páginas de serviços
visitadas
 e-mails clicados.

D E S T A Q U E

+50%
de taxa de abertura em
campanhas segmentadas
por perfil e
comportamento.
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O PODER DA AUTOMAÇÃO E DA SEGMENTAÇÃO

PASSO 2 · E-MAIL MARKETING E LEAD SCORING

A Coluna Vertebral da Nutrição

O e-mail continua a ser o canal B2B por excelência para construir autoridade, educar decisores e manter a sua marca relevante ao longo do ciclo de
venda. Contudo, o verdadeiro impacto surge quando abandonamos os disparos manuais e ativamos réguas de nutrição automatizadas e integradas
no CRM, permitindo à sua operação.

Leia também: 15 automações da HubSpot que otimizam a jornada do cliente

Respostas Imediatas Nutrição Dinâmica Lead Scoring Ativo
Pontuação por aberturas e cliques.
Ao atingir a nota ideal de interesse, o
CRM gera uma tarefa de abordagem
imediata para o vendedor.

Conteúdo contextual. Se o lead baixou
um guia de cibersegurança, o e-mail
automatizado seguinte entrega um
case de sucesso do mesmo setor.

Entrega do material em segundos.
Contatar um lead qualificado nos
primeiros 5 minutos aumenta em até
9x a chance de conversão em reunião.

https://www.digrevops.com/pt/blog-da-dig/15-automacoes-da-hubspot-que-otimizam-a-jornada-do-cliente
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O PODER DA AUTOMAÇÃO E DA SEGMENTAÇÃO

PASSO 3 · AUTOMAÇÃO MULTICANAL

Orquestração de campanhas automatizadas por vários canais

A jornada de compra B2B tornou-se descentralizada e não linear. Depender de um único canal significa deixar receita na mesa, pois os
decisores de TI e negócios alternam constantemente entre a caixa de entrada, redes profissionais e canais diretos de comunicação.

Orquestrar estes quatro pilares de forma integrada no CRM garante que a sua marca permaneça visível onde quer que o lead esteja, reduz
drasticamente o tempo de resposta comercial (SLA) e cria uma experiência contínua de autoridade, transformando interações dispersas num
motor previsível de agendamento de reuniões.

4E-mail Marketing Mensageria Direta Paid Media Automação com IA

Constrói a narrativa de
autoridade, entrega conteúdos
densos e aprofunda o
posicionamento da sua marca. 

Alertas e tarefas no
WhatsApp e LinkedIn para o
SDR abordar MQLs quentes,
acelerando o tempo de
resposta.

Sincronização do CRM com
Google e LinkedIn Ads para
exibir anúncios do mesmo
tema do fluxo de nutrição. 

Algoritmos integrados aos
workflows para pesquisar
informações da conta,
personalizar o tom e o
contexto da mensagem em
massa e disparar e-mails
hiper-personalizados.
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 Além do Marketing: Como a
Automação Alavanca Vendas e
Expansão de Base
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A L É M  D O  M A R K E T I N G :  A U T O M A Ç Ã O  D O  P R O C E S S O  D E  V E N D A S

Um dos maiores equívocos nas empresas de Serviços Gerenciados é acreditar
que a automação pertence exclusivamente ao departamento de marketing.
Quando a tecnologia é limitada a disparar e-mails educativos, você perde mais
da metade do seu potencial de receita.

A introdução de inteligência de processos na rotina comercial reduz o ciclo de
vendas em média 14% e aumenta a produtividade da equipe comercial em 14,5%.
A verdadeira automação de RevOps conecta a jornada de ponta a ponta: atrai o
lead certo, acelera o fechamento em vendas e expande o faturamento na base
de clientes ativos.

Leia também: 10 Regras Essenciais de Handoff em RevOps

01 Distribuição e Atribuição Inteligente
Assim que um lead se qualifica (MQL), o sistema atribui o contato ao SDR ou executivo de contas correto
com base em regras de território, segmento ou carga de trabalho, sem necessidade de triagem manual.

02 Lembretes e Sequências de Follow-up Comercial
Vendedores não precisam lembrar de enviar e-mails de acompanhamento de propostas manualmente.
Sequências pré-configuradas ajudam a manter a proposta aquecida, notificando o vendedor
imediatamente se o prospect abrir o PDF da proposta comercial.

03 Criação Automática de Tarefas com SLAs
Se uma proposta ficar sem interação por 3 dias, o sistema gera um alerta de prioridade alta no CRM
para que o gestor comercial intervenha antes que o negócio esfrie.

D E S T A Q U E S

−14%
no ciclo de vendas e +14,5% na
produtividade da equipe comercial.

https://www.digrevops.com/pt/blog-da-dig/10-regras-essenciais-de-handoff-em-revops
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R E T E N Ç Ã O ,  U P S E L L  E  P R E V E N Ç Ã O  D E  C H U R N

Em MSPs, a margem e a lucratividade real estão na retenção (Churn baixo) e na capacidade de vender mais
serviços para quem já é cliente (Cross-selling de Cibersegurança, Backup, Nuvem ou Consultoria).

A automação transforma o pós-venda em uma máquina de retenção e receita recorrente adicional:

Leia também: Onboarding HubSpot B2B: Como os Primeiros 90 Dias Definem o ROI

1 2 3

Onboarding
automatizado
Envio de canais de suporte,
apresentação da equipa, abertura de
chamados e recolha de informações
de infraestrutura para acelerar o
Time-to-Value.

Gatilhos de expansão

Clientes satisfeitos e com tempo de
casa entram em campanhas de upsell
e cross-sell: cibersegurança, backup,
nuvem e consultoria.

Prevenção ativa de
churn
Quedas no NPS ou aumento de
chamados críticos bloqueiam ofertas
comerciais e acionam o Account
Manager para alinhamento de
urgência.

https://www.digrevops.com/pt/blog-da-dig/onboarding-hubspot-b2b-como-os-primeiros-90-dias-definem-o-roi


P R Ó X I M O S  P A S S O S

ESTRUTURE SUA OPERAÇÃO
PARA ESCALAR
Entender a operação comercial e de marketing da sua empresa de Serviços Gerenciados exige clareza
de processos: mapear a jornada do cliente, produzir o conteúdo adequado para cada momento e
colocar a tecnologia de automação multicanal para trabalhar a favor da escala e retenção do seu
negócio.

Quer ajuda para estruturar esse modelo na sua empresa?

A Dig RevOps é uma consultoria especializada em desenhar estratégias de atração, automação e
inteligência comercial para empresas do ecossistema de tecnologia e MSPs.

Clique no botão ao lado para agendar um diagnóstico gratuito de automações para a sua empresa.
Agendar Diagnóstico de

Automações

D I G  R E V O P S  ·  C O N S U L T O R I A  C R M  &  A U T O M A Ç Ã O  P A R A  M S P S

https://www.digrevops.com/pt/consultoria-hubspot-crescimento-previsivel
https://www.digrevops.com/pt/consultoria-hubspot-crescimento-previsivel
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