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Introducao: 0 desafio de crescer
em um mercado competitivo

Este material foi desenvolvido especialmente para donos e gestores de
provedores de internet regionais que desejam superar 0s principais obstaculos
ao crescimento sustentavel. Baseado em anos de experiéncia no mercado de
ISPs, este guia identifica os erros mais comuns e oferece solugdes praticas para

transformar sua operacdo.

Se vocé é dono ou gestor de um provedor regional de internet, sabe que crescer
de forma sustentavel é um desafio constante. A concorréncia com grandes
operadoras, 0s altos custos de aquisicdo de clientes e a dificuldade de reter

assinantes tornam o caminho mais complexo do que parece.

O mercado de provedores regionais Neste material, reunimos os

no Brasil vive um momento unico. que mais

Por um lado, ha oportunidades impedem o crescimento dos ISPs
enormes com a expansdo da regionais — e, mais importante, como
conectividade e a demanda voceé pode evita-los. Cada erro
crescente por internet de qualidade. representa uma oportunidade

Por outro, a profissionalizacao do perdida de crescimento, mas

setor exige que os ISPs abandonem também uma chance de se destacar
praticas amadoras e adotem da concorréncia quando corrigido.

estratégias mais eficientes.
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Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 1: Depender Apenas
de Indicacao e Porta a Porta

O problema

A indicacdo ainda é valiosa, mas sozinha ndo garante escala. Muitos provedores
acabam dependendo exclusivamente do "boca a boca" ou de vendedores

batendo de porta em porta. Isso limita o alcance e torna o crescimento mais

lento.
Por que isso acontece? Os riscos dessa abordagem
e Zona de conforto: Indicactes ¢ Crescimento limitado: Dependendo
funcionam bem no inicio, criando uma apenas de indicacdes, vocé cresce no
falsa sensacdo de que sdo suficientes ritmo dos outros, ndo no seu.

para o crescimento. o Vulnerabilidade: Se suas fontes de

¢ Falta de conhecimento digital: Muitos indicacdo secarem, seu crescimento
gestores ndo conhecem as para.
possibilidades do marketing digital ou « Perda de mercado: Enquanto vocé

tém receio de investir em estratégias espera indicacBes, concorrentes podem

online. estar conquistando clientes ativamente.
¢ Medo do investimento: Campanhas

digitais exigem investimento inicial, e

alguns gestores preferem manter o que

"ja funciona".
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Ebook: Os 7 Erros que estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 1: Depender Apenas
de Indicacao e Porta a Porta

Solucao

Estruturar um processo de atracdo com campanhas geolocalizadas e
estratégias digitais que ampliem a presenca da marca em quem realmente

pode contratar seu Servico.
Acoes praticas:

e Invista em marketing digital: Crie campanhas no Google Ads e Facebook

Ads focadas na sua regido de atuacao.

e Desenvolva presenca online: Tenha um site profissional e perfis ativos

has redes sociais.

e Marketing de conteudo: Produza conteudo relevante sobre internet,

tecnologia e dicas para sua regiao.

e Parcerias estratégicas: Estabeleca parcerias com imaobiliarias,

construtoras e outros negdcios locais.

e Eventos e agdes locais: Participe de eventos da cidade e promova acdes

de marketing local.

[J Resultado esperado: Diversificar as fontes de leads permitird um
crescimento mais previsivel e escalavel, reduzindo a dependéncia de

fatores externos.
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Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 2: Gerar Leads Fora
da Area de Cobertura

O problema

Gastar em trafego pago e atrair leads que vocé nao pode atender € como jogar

dinheiro fora. Isso acontece quando a segmentacdo das campanhas nao esta

alinhada com a cobertura real.

Por que isso
acontece?

o Configuracao
inadequada: Falta de
conhecimento técnico na
configuragdo de
campanhas resulta em
segmentacdo ampla
demais.

¢ Mapas de cobertura
desatualizados: Muitos
provedores ndo tém
mapeamento preciso das
areas que conseguem
atender.

¢ Falta de integracao:
Sistemas de marketing
ndo conversam com
mapas de cobertura
atualizados.
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Os custos desse erro

Desperdicio de budget:
Cada lead fora da area
representa dinheiro
jogado fora.

Frustracao do cliente:
Pessoas interessadas que
nao podem ser atendidas

ficam frustradas.

Dados enviesados:
Métricas de conversao
ficam distorcidas,
dificultando otimizacdes.

Ferramentas
recomendadas

e Google Ads:
Segmentacgdo por raio e
exclusdo de areas

e Facebook Ads:
Segmentacgdo por
localizacdo personalizada

¢ Validadores de CEP: APIs
de validacdo de endereco

e Mapas de cobertura:
Ferramentas de
mapeamento interno



Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 2: Gerar Leads Fora
da Area de Cobertura

Solucao

Usar ferramentas de geofencing, ajustar os filtros nos andncios (Meta/Google) e
integrar um validador de CEPs e enderecos antes mesmo da captacao.

Implementacao pratica:

1. Mapeamento preciso: Documente exatamente quais bairros, ruas e CEPs

vocé atende.

2. Configuracao de geofencing: Use ferramentas de geolocalizacdo para

limitar suas campanhas apenas as areas de cobertura.

3. Validacao de CEP: Implemente validadores de CEP em seus formularios e

landing pages.

4. Segmentacao por raio: Configure campanhas com raios especificos a

partir de pontos centrais da sua cobertura.

5. Monitoramento constante: Revise regularmente suas configuracdes para

garantir precisao.

[ Resultado esperado: Aumento significativo na taxa de conversdo de leads em clientes,
reducdo do CAC e melhoria no ROI das campanhas.
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Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 3: Falta de Integracao
Entre Marketing e Vendas

O problema

Marketing gera leads, mas vendas ndo acompanha? Isso é comum. Sem um funil integrado, as
oportunidades se perdem no meio do caminho.

T

D

Fase l - Captacao Fase 2 - Qualificacao Fase 3 - Conversao

(Marketing) (Marketing/Vendas) (Vendas)
e Lead é gerado através de e Leadrecebe pontuacado e Vendedor recebe lead
campanhas baseada em critérios com histérico completo
e Dados sdo capturados e e Leads qualificados sao e Processo de vendas
armazenados no CRM direcionados para estruturado
e Lead é qualificado vendas o Feedback é enviado para
automaticamente e Primeiro contato marketing

aconteceematé 5

minutos

Sintomas desse problema

e |eads ndo sdo contatados rapidamente
e \endedores ndo sabem de onde vem cada lead
o Falta de feedback sobre qualidade dos leads

e Relatdrios desencontrados entre as areas

Por que isso acontece? Os prejuizos dessa desintegracdo

Falta de processo: Ndo ha um fluxo claro de como
leads passam do marketing para vendas.

Comunicacgao deficiente: As equipes trabalham

isoladamente, sem trocar informacoes.

Ferramentas diferentes: Marketing e vendas usam
sistemas que nao conversam entre si.

Falta de alinhamento: Ndo ha definicdo clara do que
é um lead qualificado.

Perda de oportunidades: Leads quentes esfriam
enguanto esperam atendimento

Desperdicio de investimento: Marketing gasta em

leads que vendas ndo consegue converter

Experiéncia ruim do cliente: Demora no

atendimento prejudica a primeira impressédo



Ebook: Os 7 Erros que estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 3: Falta de Integracao
Entre Marketing e Vendas

Solucao

Automatize a passagem de bastao entre as areas, usando CRMs e fluxos de
qualificacao que garantam que todo lead receba o atendimento ideal no tempo

certo.

Implementacao do funil integrado:

1. CRM unificado: Use um sistema que integre marketing e vendas em uma

Unica plataforma.

2. Definicao de lead qualificado: Estabeleca critérios claros para classificar

leads.

3. SLA entre equipes: Defina tempo maximo para primeiro contato e

follow-ups.
4. Automacoes: Configure fluxos automaticos de distribuicao de leads.

5. Reunides de alinhamento: Encontros regulares entre marketing e vendas

para feedback.

[ Resultado esperado: Aumento na taxa de conversao de leads, redugdo no tempo de

resposta e melhoria na experiéncia do cliente.
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Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 4: Nao Acompanhar
Métricas de CAC e LTV

O problema

Sem saber guanto custa adquirir um cliente (CAC) ou quanto ele gera ao longo do tempo (LTV).

3:1 12 9%

Relacdo LTV/CAC ideal Payback do CAC Churn mensal maximo
Para cada real investido em (meses] Taxa de cancelamento mensal
aquisicdo, vocé deve gerar pelo Tempo maximo para recuperar deve ficar abaixo deste
menos trés reais em retorno o investimento em aquisicdo patamar
de cliente

Por que essas métricas sao cruciais?

o CAC (Customer Acquisition Cost): Mostra quanto custa adquirir um novo cliente.
e LTV (Customer Lifetime Value): Indica quanto o cliente vale ao longo do tempo.

¢ Relacado LTV/CAC: Determina a sustentabilidade do seu modelo de negdcio.

Como calcular essas métricas

CAC = (Investimento em Marketing + Custos de Vendas) / Nimero de Clientes Adquiridos
LTV = Ticket Médio Mensal X Tempo Médio de Permanéncia

Consequéncias de nao acompanhar

¢ Investimentos mal direcionados: Gastar em canais que ndo trazem retorno
¢ Precificacao inadequada: Ndo saber se seus precos sdo competitivos
e Decisdes baseadas em achismo: Falta de dados para decisfes estratégicas

o Insustentabilidade: Crescer gastando mais do que se ganha

INDUTIVA



Ebook: Os 7 Erros que estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 4: Nao Acompanhar
Métricas de CAC e LTV

Acompanhe mensalmente essas meétricas. Um CAC muito alto ou um LTV baixo indicam

ineficiéncias claras na operacao.

CusTg

M
CosT © Eg)“ctlmsmou

4

LIFETIME

Implementacao pratica:

—

Estruture o controle: Crie planilhas ou use ferramentas para acompanhar gastos e receitas.
Segmente por canal: Calcule CAC e LTV para cada canal de aquisicao.
Monitore mensalmente: Estabeleca rotina de andlise dessas métricas.

Defina benchmarks: Estabeleca metas para CAC e LTV baseadas no seu negécio.

o~ W N

Otimize continuamente: Use os dados para melhorar constantemente.

INDUTIVA
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Ebook: Os 7 Erros que estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 5: Falta de Jornada do Cliente e
Relacionamento Pds-Venda

O problema

Provedores que sd lembram do cliente no momento do boleto perdem grandes oportunidades de
fidelizacdo e indicacdo.

A importancia do relacionamento continuo

No mercado de ISPs, onde a concorréncia é acirrada, manter um relacionamento proximo com o

cliente é fundamental para:

Melhorar a satisfacao geral

©

Enhance overall customer experience

Identificar oportunidades de upsell

Spot opportunities to expand accounts

Aumentar

Encourage customers to refer others

Reducao de churn

Lower cancellations through retention efforts

Por que isso nao acontece?

 Foco na aquisicao: Toda energia vai para conseguir novos clientes.
o Falta de processo: Ndo ha um fluxo estruturado de relacionamento.
¢ Recursos limitados: Equipes pequenas focam apenas no essencial.

¢ Mentalidade de commaodity: Tratar internet como commodity, ndo como servico.

INDUTIVA
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Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 5: Falta de Jornada do Cliente e
Relacionamento Pds-Venda

Solucao

Crie uma jornada de relacionamento automatizada, com comunicagdo de boas-vindas,
acompanhamento de satisfacdo e campanhas de indicacdo.

0l 02

Fase l - Boas-vindas Fase 2 - Relacionamento
(Primeiros 30 dias) (Mensalmente)

e E-mail de boas-vindas com guia de e Newsletter com dicas de tecnologia

configuracéo e Comunicacdo sobre melhorias no servico

o Contato para verificar se instalagdo foi bem- e Contetido educativo sobre internet

sucedida . .
o (Ofertas especiais para clientes
o Tutorial sobre app ou portal do cliente

¢ Primeira pesquisa de satisfacdo

03 04

Fase 3 - Fidelizacao Fase 4 - Retencao

(Trimestral) (Quando necessario)

e Pesquisa de satisfacdo detalhada e (Contato proativo para resolver problemas
e Programa de indicagdo e (Ofertas especiais para clientes em risco

o (Ofertas de upgrade e Flexibilizacdo de planos

¢ Reconhecimento por tempo de fidelidade ¢ Recuperacdo de clientes cancelados

(J Resultado esperado: Reducdo do churn, aumento das indicaces e melhoria na

satisfacdo do cliente. Tomada de decisdes baseada em dados, otimizacdo continua dos
investimentos e crescimento sustentavel.

INDUTIVA
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Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 6: Nao Explorar o
Potencial da Base Atual

O problema

E muito mais barato vender para quem ja é cliente do que conquistar um novo. Mesmo assim,

muitos ISPs ignoram a possibilidade de upsell e cross-sell.

Custo de venda Taxa de conversao Margem de lucro
Vender para cliente atual é 5x 60-70% vs 5-20% para novos Maior em vendas para base
Mmais barato que para novos clientes existente
clientes

INDUTIVA
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Ebook: Os 7 Erros que estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 6: Nao Explorar o
Potencial da Base Atual

Upsell (Venda de
plano superior)

e C(lientes com planos
basicos podem precisar
de mais velocidade

e Familias crescendo
precisam de mais

internet

¢ Home office demanda
planos robustos

Cross-sell (Servicos
complementares)

e TV porassinatura

o Telefonia fixa

e Servicos de streaming

e Seguranca digital

Por que isso nao acontece?

o Falta de dados: Ndo conhecer o perfil de consumo dos clientes.

e Medo de perder cliente: Receio de que ofertas incomodem.

* Foco na aquisicao: Toda energia vai para novos clientes.

o Falta de processo: Ndo ter fluxo estruturado de ofertas.

INDUTIVA

Planos familiares

¢ Multiplas conexfes na

mesma residéncia

e Desconto para referéncias

familiares

e Pacotes combinados

15



Ebook: Os 7 Erros gue estdo travando o crescimento do seu Provedor

Erro 6: Nao Explorar o
Potencial da Base Atual

Solucao

Mapeie oportunidades dentro da base e crie ofertas de upgrade, planos familiares ou pacotes com

servicos adicionais.

Estratégias de segmentacgao

Por tempo de
cliente

[
* Novos (0-6 meses):
Foco em satisfacdo

» Estabelecidos (6-24
meses): Ofertas de
upgrade

o Veteranos (24+
meses): Programas

especiais

INDUTIVA

Por plano atual

Basicos: Upgrade para
planos superiores

Intermediarios:
Servicos adicionais
Premium: Fidelizacdo
e indicacdo

all]

Por comportamento

Alto uso: Planos com
Mmais velocidade

Baixo uso: Planos

econdmicos

Reclamacoes:
Retencdo e satisfacdo

16
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Erro 7: Falta de Previsibilidade
Comercial

O problema

Vender de forma aleatdria gera inseguranca e impede o crescimento sustentado.

Por que a previsibilidade é crucial?

¢ Planejamento financeiro: Saber quanto dinheiro entrara no proximo més.
o (Gestdo de recursos: Dimensionar equipe e infraestrutura adequadamente.
¢ Tomada de decis@es: Investir com base em projecdes confiaveis.

o Crescimento sustentavel: Crescer de forma controlada e planejada.

Sintomas da falta de previsibilidade

e \endas muito altas em um més, baixas no seguinte
o Dificuldade para fazer projectes
e Decisfes baseadas em esperancas, ndao em dados

o (estdo de caixa complicada
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Erro 7: Falta de Previsibilidade
Comercial

Solucao

Tenha metas claras, pipeline organizado, acompanhamento de funil e previsdo de receita mensal
com base em dados reais.

Estrutura para previsibilidade:

it

Métricas de acompanhamento

Q
0

Pipeline de vendas estruturado . .
Numero de leads por més, taxa de

Prospecgdo — Qualificacdo — Proposta — conversao por etapa, tempo médio por

Negociagdao — Fechamento etapa, ticket méedio

®

Metas realistas

Q

Previsdo baseada em dados :
Baseadas em capacidade atual,

Histdrico de vendas, sazonalidade, progressivas ao longo do tempo,
tendéncias do mercado, capacidade da segmentadas por vendedor/canal,
equipe revisadas mensalmente

Processo mensal de previsao

—

Analise do pipeline atual: Oportunidades em cada etapa
Calculo de probabilidade: Chance de fechamento por etapa
Projecao de receita: Valor esperado para o més

Ajustes necessarios: Acdes para atingir meta

u A~ W N

Acompanhamento semanal: Revisdo e ajustes

[ Resultado esperado: Aumento da receita por cliente, melhoria na margem de lucro e
fortalecimento da relagcdo com a base. Crescimento previsivel, melhor gestao financeira e
tomada de decis6es mais assertiva.
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Conclusao: O caminho para o
crescimento sustentavel

Evitar esses 7 erros ja coloca o seu provedor em um novo patamar de crescimento e
profissionalizacdo. Cada erro corrigido representa uma oportunidade de se destacar no mercado e
construir um negoécio mais sdlido e previsivel.

Recapitulando os principais pontos:

1 Diversifique suas fontes de leads

Ndo dependa apenas de indicactes

2 Invista em leads qualificados

Foque apenas em quem vocé pode atender

3 Integre marketing e vendas

Crie um funil eficiente

4 Acompanhe métricas essenciais

CAC e LTV séo fundamentais

5 Mantenha relacionamento continuo

Clientes satisfeitos indicam e ficam mais

B Explore sua base atual

E mais barato vender para quem ja é cliente

7 Tenha previsibilidade comercial

Planeje seu crescimento com base em dados

INDUTIVA
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O diferencial competitivo

Provedores que implementam essas corregcdes ndo apenas evitam os erros mais comuns, mas

criam uma vantagem competitiva significativa. Enquanto a concorréncia comete os mesmaos erras,

vocé estara construindo um negocio mais profissional e eficiente.

A jornada de transformacao

Implementar todas essas mudancas pode parecer desafiador, mas lembre-se: vocé ndo precisa

fazer tudo de uma vez. Comece pelos erros que mais impactam seu negocio hoje e va evoluindo

gradualmente.

O importante é comecar. Cada pequena melhoria traz resultados e motiva a préoxima etapa da

transformacao.

Proximos Passos

Avalie sua situacao atual

Antes de implementar qualquer mudanca,

faca uma analise honesta do seu provedor:

e ([uais dos 7 erros vocé esta cometendo?

e (Jual deles tem maior impacto no seu
negadcio?
o (Jue recursos vocé tem disponivel para

Mmudancas?

e (Jual seria o primeiro passo mais
importante?

Busque ajuda especializada

Transformar um provedor regional exige

conhecimento técnico e experiéncia pratica.

Considere buscar parceiros que ja tenham
ajudado outros ISPs a superar esses
desafios.
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Comece pelo mais impactante

Escolha um ou dois erros para focar
inicialmente. Concentre seus esforcos em
mudancgas que trardo resultados mais

rapidos e visiveis.

Monitore os resultados

Implemente métricas para acompanhar o
progresso das mudancas. Isso ajudara a
manter o foco e fazer ajustes quando

hecessario.
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Quer acelerar essa transformacao?

Na Indutiva, ajudamos provedores a estruturar um funil de vendas e marketing

eficiente, que gera mais conversfes e reduz o desperdicio de oportunidades.

Se quiser entender como podemaos ajudar vocé a implementar essas solucdes,

entre em contato e agende uma conversa com nosso time.

Chegou a hora de transformar seu provedor em uma maquina de

crescimento sustentavel.

AGENDAR DIAGNOSTICO GRATUITO

Este e-book foi desenvolvido pela Indutiva, especialista em growth para provedores de internet


https://indutiva.com.br/

