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Entre as diversas Ações de Retorno 
Imediato (ARIs) utilizadas para 
fortalecer o processo comercial, a 
estratégia Marketing Esquenta Leads 
se destaca como uma das mais 
eficazes para aumentar a percepção 
de valor da marca, acelerar o ciclo de 
vendas e apoiar o representante 
comercial em campo. Não é uma ação 
simples de implementar, mas possui 
grande capacidade de impactar o 
resultado, especialmente quando 
aplicada com método e constância.

Para ilustrar a relevância dessa ação, 
apresentamos três cenários práticos 
que evidenciam a importância do 
marketing digital aliado à 
representação comercial.

ARIs - Ações de Retorno Imediato



Iniciativas práticas que visam gerar 
resposta rápida, engajamento e abertura 
para conversas comerciais logo no início 

do relacionamento com o cliente.


Introdução
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Cenário 1: Você é um representante comercial contratado por uma 
nova marca para atuar em uma região onde ela ainda não é conhecida. 
Sem nenhum tipo de suporte de marketing, a estratégia da empresa é 
confiar exclusivamente no seu relacionamento com a carteira de 
clientes. Agora compare com outro representante, contratado por um 
concorrente que, além do trabalho de campo, recebe apoio ativo da 
marca por meio de campanhas digitais, anúncios e presença em redes 
sociais, impactando o mesmo cliente por diferentes canais. Qual dos 
dois tem mais chances de gerar confiança e fechar negócios com 
agilidade?

Cenário 3: Mesmo sendo um excelente profissional, nenhum 
representante comercial tem acesso imediato a 100% dos clientes 
potenciais de uma região. Muitos contatos não atendem, não estão 
disponíveis ou simplesmente não se abrem no primeiro momento. Se 
há orçamento, por que não ajudar esse representante a quebrar essa 
barreira inicial com anúncios digitais bem segmentados, abrindo portas 
que ele sozinho talvez levaria meses para alcançar?

Cenário 2: Você está em tratativa com um cliente estratégico. Entre 
uma conversa e outra, ele é impactado nas redes sociais por conteúdos 
relevantes da sua empresa. Isso faz com que ele lembre do seu 
produto, fortaleça a percepção de autoridade da sua empresa e 
mantenha vivo o interesse até o fechamento. Agora pense no cenário 
oposto, onde, entre as interações com o representante, não há mais 
nenhum estímulo ou presença da marca — esfriando o processo e 
dando espaço para concorrência.

Três cenários para refletir
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Esses três cenários demonstram com clareza que o casamento 
entre representação comercial e marketing digital não é 
apenas desejável — é estratégico. Juntos, esses dois motores 
aceleram a construção de autoridade, geram oportunidades 
reais e maximizam o resultado das vendas.



Antes de avançarmos, vale uma breve 
explicação — apenas para garantirmos 
que estamos com os mesmos conceitos 
em mente�

� Leads: são potenciais clientes que 
demonstraram interesse nos seus 
produtos ou serviços, geralmente 
fornecendo informações de contato, 
como nome, e-mail, telefone ou 
empresa. Eles ainda não compraram, 
mas já deram sinais de intenção�

� Marketing Digital: é o conjunto de 
estratégias que usam canais digitais 
(como redes sociais, e-mail, 
mecanismos de busca e anúncios 
pagos) para promover produtos, 
captar leads, gerar relacionamento e 
impulsionar vendas.  


Entendemos que você possivelmente já 
domina esses termos, mas é importante 
alinharmos essas definições para construir 
um raciocínio comum e objetivo.

Definição técnica: 
só para alinharmos 
conceitos
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Marketing Esquenta Leads: 
estratégia aplicada aos três 
cenários



1. Abertura de Mercado



2. Pré-Visita



3. Pós-Visita



A estratégia de Marketing Esquenta Leads é a resposta prática 
para os três cenários apresentados. Ela é projetada para aquecer 
o mercado em torno da atuação do representante comercial, e 
pode ser aplicada em três momentos distintos:



Quando a representada está iniciando sua atuação em uma 
nova região. Aqui, o marketing entra para gerar presença, atrair 
atenção e facilitar o primeiro contato do representante com 
novos clientes que ele não tem acesso, que não fazem parte da 
sua carteira de clientes em outras representadas. É a porta de 
entrada, ajudando a abrir caminhos.



Muito próxima da estratégia que chamamos de Conexão Inicial, 
a ideia aqui é preparar o terreno antes da ida presencial do 
representante ou da Visita VIP. O marketing aquece o lead, 
fazendo com que ele valorize mais a reunião comercial, uma vez 
que já conhece minimamente a marca ou foi impactado por ela 
anteriormente.



Após a reunião comercial, manter o cliente sendo impactado 
pela marca é uma importante ferramenta complementar. O 
marketing aqui serve para sustentar o relacionamento, reforçar 
os argumentos da reunião e ajudar o cliente a se lembrar da 
empresa até o momento de decisão.
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A Estratégia em 5 Etapas Integradas


A implementação da estratégia Marketing Esquenta Leads é composta 
por cinco etapas, com papéis definidos entre marketing e a equipe 
comercial da representada. Veja abaixo:
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1. Prospecção 2. Conversão 3. Qualificação

4. Gestão de Vendas 5. Gestão de Dados

Utilizando investimentos 

em Google Ads, Meta Ads e 
LinkedIn Ads, a marca 
impacta o lead em diferentes 
plataformas com mensagens 
segmentadas. O objetivo é 
gerar reconhecimento e 
interesse.

 

 Responsável: marketing.

Após a qualificação, o lead é enviado 

ao representante comercial, que assume 

a tratativa. A representada deve 
acompanhar o processo, oferecer suporte 
e medir os resultados de forma próxima.

 

 Responsável: representada.

Por fim, o time de marketing analisa 
diariamente os resultados da campanha 

— custo por lead, taxa de conversão, 
performance em geral — buscando 
otimizar o retorno sobre investimento.

 

 Responsável: marketing.

São desenvolvidas páginas 
específicas (landing pages) 
para que o lead, ao se 
interessar, "levante a mão" e 
se cadastre. Isso formaliza o 
interesse e gera um contato 
valioso.


 

 Responsável: marketing.

Antes de passar esse lead ao 
representante, a empresa 
realiza um atendimento inicial 
para verificar se ele está 
dentro do perfil desejado e 
validar o interesse. Isso evita 
desperdício de tempo e 
aumenta a efetividade 
comercial.
 

 Responsável: representada.



Representação comercial e marketing digital não são 
estratégias concorrentes — são complementares e, quando 
integradas, se potencializam. O representante em campo 
ganha força institucional, o marketing digital ganha 
personalização local, e o cliente percebe uma marca 

presente, confiável e profissional.



Essa estratégia pode ser implementada com o apoio da 
ConexSales, empresa do grupo MR Partners, assim como a 
RepresentaMais. Se você tiver interesse em dar o próximo 
passo, fale com o recrutador que está te atendendo 

— ele pode acionar o time certo.



Entretanto, essa estratégia também pode ser executada com 
sua própria agência ou equipe de marketing, desde que sejam 
profissionais comprometidos e tecnicamente preparados para 
trabalhar com foco em resultados. O importante é que você 
não deixe sua marca ser invisível no mercado.

Conclusão: o poder do casamento 
entre marketing e representação
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