
PLANO DE AÇÃO: 6 PASSOS PARA 
ALAVANCAR VENDAS NO FINAL 
DE ANO.



Luís Amorim é um jovem empreendedor, fundador de duas empresas: Apolo Business (startup)
e Apolo Mídia. Também é Conselheiro Diretor de Marketing na maior rede Callan de Idiomas do
Mundo, a Hugle Education.

Seus negócios tiveram início com R$3.000 reais e, em menos de um ano de atividade,
seus negócios já passavam de R$100.000,00 em caixa.

Somente em 2019, foram 137 empresas atendidas em mais de 17 Estados. Em 2020, cerca de 463
empresas. Luís é consultor e Potencializador de negócios no Brasil e no exterior. Ainda em 2019, foi
mentor de negócios da finalista do programa de TV “O Aprendiz – Influenciadores”, Gabi Lopes.

Formado em Publicidade e Propaganda pela Universidade Presbiteriana Mackenzie e Mestrado
em Chefe de produto pela Escola de Negócios Internacional IAE-IGR da Université de Rennes
I(França). Apesar de jovem, morou em três países diferentes.

Nos tempos do Mestrado, visitou cerca de 20 países em busca de novos conhecimentos em
negócios. Na vida profissional, trabalhou com grandes empresas, como Bayer, Tic Tac, Cooperforte e
Ambev.

Hoje, na carteira de clientes da Potencializadora de Negócios, estão incluídos: Bancos, Frigoríficos,
Franqueadoras nacionais de inglês e outros.

Além disso, sua experiência inclui trabalhos em agências, empresas e
startups no Brasil e no exterior. Na vida pessoal, é compulsivo por leitura desde os 15 anos. É
apaixonado por viajar, cafés, aprender idiomas e não abre mão
da musculação. Além disso, faz trabalhos voluntários regulares há anos.

QUEM SOU EU?
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1) No meu negócio é diferente.

2) Isso é para grandes empresas.

3) Fazer isso dá trabalho.
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CONTEXTO PANDÊMICO

1) B.A.N.I  

BRITTLE: “FRÁGIL”

ANXIOUS: “ANSIOSO”

NON-LINEAR: “Não linear”

Incomprehensible: “Incompreensível”

Jamais Cascio – Antropólogo e Cientista Político



“DEUS JOGA DADOS COM O UNIVERSO. MAS SÃO 
DADOS VICIADOS. NOSSO PRINCIPAL OBJETIVO É 

DESCOBRIR QUAIS REGRAS VICIARAM OS DADOS E 
COMO PODEMOS USÁ-LAS EM NOSSO BENEFÍCIO”

Joseph Ford 
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PRINCÍPIOS DA NATUREZA
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DA NATUREZA AOS NEGÓCIOS

Vilfredo Pareto - 1897 George Zipf - 1948 Joseph Juran - 1954
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EMBASAMENTO: BIOMIMÉTICA

90% dos vegetais usam um principal recurso 
como reprodução: as flores

50% de toda vida marinha 
vive em volta de 2% do espaço ocupado.
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NO COMPORTAMENTO

Em 70 mil pensamentos diários, apenas 5%
representam novas conexões.

5% das grandes cidades abrigam 
60% da população.
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NA ECONOMIA E NOS NEGÓCIOS

Para os céticos: 

https://arxiv.org/PS_cache/cond-mat/pdf/0412/0412004v3.pdf

https://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2021/06/24/distribuicao-riqueza-nacional---brasil.htm

As desproporções são ainda maiores. Das 1.364 marcas estudadas pelos pesquisadores,
apenas 25 tinham uma base de consumidores em que mais de 10% respondiam por 80%
do volume.

1963 a IBM - 80% do processamento de um CPU era baseado em 20% dos códigos.

A Apple com o Newton Message Pad 0,01% do vocabulário era usado em 50% das 
tarefas eram para o uso de um computador portátil.

https://arxiv.org/PS_cache/cond-mat/pdf/0412/0412004v3.pdf
https://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2021/06/24/distribuicao-riqueza-nacional---brasil.htm


A NATUREZA USA A DESPROPORÇÃO 
PARA ENCONTRAR O EQUILÍBRIO





1. ONDE VOCÊ ESTÁ?
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PLANO DE AÇÃO

1)  SEPARE OS GASTOS FÍSICOS DOS PESSOAIS

2) ANOTE TUDO O QUE ENTROU E SAIU

3)  INCLUA TODOS OS CUSTOS 3 MESES

HACKS:

a) PROCURE POR BANCOS DIGITAIS GRATUITOS.

b) ENCURTE O TEMPO DE PREECHIMENTO.



2. SEPARE 10 CATEGORIAS
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PLANO DE AÇÃO

1) SEPARE EM ATÉ 10 CATEGORIAS DE PRODUTOS/SERVIÇOS;

2) CRIE CENTRO DE CUSTOS

3) DEFINA A META PARA O FINAL DO PERÍODO POR CATEGORIA 

4) ESTIPULE A MARGEM META

HACKS:

a) ADOTE O PENSAMENTO DE “COFRINHOS”



3. SEUS PRODUTOS NÃO SÃO 
IGUAIS
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EXISTE UMA DESPROPORÇÃO NO SEU NEGÓCIO

CASE 1 – Ramo de Manutenção - RJ.

3 SERVIÇOS REPRESENTAM 69,1%

CASE 2 – Ramo de Telefonia - SP.

2 SERVIÇOS REPRESENTAM 72,6%



EXISTE UMA DESPROPORÇÃO NO SEU NEGÓCIO

CASE 3 – Ramo de Estética - RS.

3 SERVIÇOS REPRESENTAM 83,3%

CASE 4 – Loja de Roupa- PR.

3 PRODUTOS REPRESENTAM 58,9%



EXISTE UMA DESPROPORÇÃO NO SEU NEGÓCIO

CASO APOLO - 1 CAMPANHA REPRESENTOU 82,7%

CASE APOLO  – 33,3% DOS ANÚNCIOS RESULTARAM EM 75,4% DAS VENDAS 
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PLANO DE AÇÃO

1) SOME O TOTAL DO FATURAMENTO E DIVIDA 

PELO REALIZADO POR CATEGORIA

2) VEJA QUAIS SÃO AS 2 OU 3 QUE REPRESENTAM 

DE 50 A 80% DO FATURAMENTO

3) CALCULE A DIFERENÇA DA META PARA O 

ATUAL E DIVIDA PELO TICKET MÉDIO 



4. FOQUE NO MARKET FIT DELES
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ENCONTRE SEUS PADRÕES

• A cadeia de hambúrguer Checkers descreve seu principal cliente:
- Homem solteiro com menos de 30 anos.
- Classe trabalhadora.
- Adora música em alto volume.
- Não lê muito e 
- Sai com os amigos. 

• 1 em 5 nos fast-foods são responsáveis por cerca de 60% de todas as visitas.

• 1% dos donos de animais de estimação compra 80% da ração Iams, gastando US$ 93 por ano com a marca.

• Apenas 1,2% dos consumidores de Budwiser representam 80% do consumo, gastando cerca de U$$170 por ano.

• Burger King seus “superfãs” – principalmente homens jovens que frequentam 
restaurantes fast-food 16 vezes por mês, em média.
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PLANO DE AÇÃO

1) ENCONTRE O PERFIL COMUM DOS COMPRADORES 

DAS PRINCIPAIS CATEGORIAS

2) DESCUBRA QUAL O PRINCIPAL FATOR DE COMPRA



5. SEGMENTAÇÃO NAS REDES
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SAÚDE & BEM-ESTAR

INVESTIMENTOS

EMAGRECIMENTO MASCULINO





EXEMPLO: McDonald’s

Hoje o McDonald’s destina 1/3 de seu orçamento de marketing nos Estados
Unidos à televisão, em comparação a 2/3 há alguns anos.

A empresa utiliza o dinheiro restante para patrocinar a programação de esportes
em circuito fechado canalizados para bares hispânicos; e para anúncios na
Upscale, uma revista publicada por encomenda e distribuída em barbearias que
atendem a consumidores afro-americanos.

O McDonald’s anuncia na rede interna de vídeo das lojas Foot Locker para
atingir homens jovens e dirige a atenção para as mães por meio de anúncios em
revistas femininas como O: The Oprah Magazine e sites como o iVillage.com.
Patrocina também um dos primeiros jogos de realidade alternativa (alternate
reality games – ARGs) globais, chamado The Lost Ring.
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PLANO DE AÇÃO

1)  DEFINA A PERSONA IDEAL

2) ESCOLHA IMAGENS CHAMATIVAS OU VÍDEOS

3) EXPLORE O PRINCIPAL BENEFÍCIO DA   

CATEGORIA

4) SEGMENTE REGIONALMENTE



6. TRAGA PARA PERTO
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EXISTEM ESTÁGIOS DE CONSCIÊNCIA



E DE COMUNICAÇÃO...
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PLANO DE AÇÃO

1) ENTENDA OS ESTÁGIOS DA SUA 

COMUNICAÇÃO

2) MEÇA TODAS AS PARTES

3) TRAGA PARA O CANAL MAIS PRÓXIMO

4) CRIE CONEXÃO
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RECAPITULANDO

1) SAINDE ONDE VOCÊ ESTÁ

2) SEPARE 10 CATEGORIAS

3) SEUS PRODUTOS NÃO SÃO IGUAIS

4) FOQUE NO MARKET FIT DELES

5) SEGMENTE 

6) TRAGA PARA PERTO
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RESSALVAS – NÃO FUNCIONARÁ SE

1) VOCÊ NÃO MEDIR AS ETAPAS;

2) CONSIDERAR AS VARIÁVEIS ERRADAS;

3) A VONTADE FICAR NO MESMO ESTADO FOR MAIOR 

QUE A VONTA DE MELHORAR;

4) ACHAR QUE O PENSA É SUPERIOR A REALIDADE DO 

TESTE.



A NATUREZA USA A DESPROPORÇÃO 
PARA ENCONTRAR O EQUILÍBRIO



OBRIGADO!

https://qrco.de/plano-acao-6passos

LUISAMORIM.ME |APOLO_BUSINESS

LUISAMORIM.COM.BR |APOLOBUSINESS.COM.BR


