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DEDICATORIA

‘[reine enquanto eles dormem, estude
enquanto eles se divertem, persista enquanto
cles descansam, ¢ enfdo, viva o que eles

sonham.”
- Proverbio Joponés

Dedico este e-book a minha avo,
que sempre me apoiou em minhas
conquistas e derrotas.
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Com a mudanca no formato de comunicacdo mundial
mudando exponencialmente co longo dos anos, as empresas
necessitam cada vez mais de um leque de alternativas para

atrair seus clientes.

O abundante tempo online faz com que a atencdo seja
direcionada principalmente para marcas que estdo presentes
na rede, principalmente para aquelas que conseguem se

comunicar melhor com seus visitantes.

A globalizacao acentua ootencialmente a
competitividades entre as empresas. Isso faz com que @
necessidade de diferenciacéo do todo seja exacerbada, com
iSSO surgiu uma nova forma de exposicdo em relacdo aos

consumidores, o Inbound Marketing.
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O conceito de Inbound Marketing surgiu oficialmente
nos Estados Unidos e comecou a se popularizar a partir de
2009, apods o lancamento do livro ‘Inbound Marketing: seja
encontrado usando o Google, a midia social ¢ os blogs’, de

Brian Halligan ¢ Dharmesh Shah.

De |6 para cd, o Inbound Marketing explodiv de vez, ¢
a cada dia mais empresas de diferentes portes estdo
aderindo ao metodo para conguistar mais clientes, gerar mais

vendas ¢ assim conseguir alcancar uma maior audiencia.
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Falondo de forma mais completa, o termo Inbound
Marketing pode ser definido como marketing de atracdo. A
orincipal diferenca entre o marketing fradicional - que
chamamos de Outbound Marketing - ¢ o Inbound ¢ que, no
segundo, quem procura a empresa ¢ O cliente ¢ ndo o

contrdrio.

Qu sejg, sdo realizadas acdes com o intuito de atrair o
potencial cliente para seu blog ou site ¢ a partir dessa
atracdo, ¢ feito todo um trabalho de relacionamento com

2ssa PessOQ.

Esse conteudo ¢ uma forma de ‘educar’” a audiencia ¢
potenciais clientes sobre o segmento de sua empresa,
transforméa-la em  referéncia  em  determinado  assunto
relacionado a seu mercado e influenciar na decisdo de
compra de futuros clientes. Esse conteudo ¢ uma forma de
‘educar” a audiéncia e potenciais clientes sobre o segmento
de sua empresa, transformar sua empresa em referéncia em
determinado assunto relacionado a seu mercado ¢ influenciar

na decisdo de compra de futuros clientes. 7
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4. COMO MONTAR UMA ESTRATEGIA?

Qual o seu objetivo?
O primeiro passo ¢ idenfificar o objetivo da empresa

para um periodo pequeno de tempo, pensando em sua forma
de acdo, de comunicacdo e, principalmente, o que passar

para o expectador.

Inicic com algo mais simples, de preferencia se sua
estrutura ndo for das maiores. Como, por exemplo, a geracdo
de 20 a 50 leads gqualificados (pessoas que se cadastraram

no site e viraram prospectos de clientes).

A diferenca entre um visitante ¢ um lead ¢ que um
visitante s passou por ali uma ou algumas vezes ¢ um lead ¢
um visitante que pode ser um potencial cliente por despertar

um interesse maior pelo que estd interagindo.

Um lead quadlificado ¢ guando, depois de fazer o
levantamento  sobre os leads do conteddo produzido,
comeca-se a avaliar esses leads de acordo com qudo
realmente potencial comprador o mesmo poderd ser.

Uma vez que o objetivo foi estabelecido, a estratégia poderd

ser montada.

8
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|dentifique seu Publico-alvo

Para comecar com esse passo ¢ necessario conhecer
melhor o seu territorio, saber seu nicho ¢ sobre quem ira agir. E
um dos passos mais imprescindiveis do processo. Se ¢ dado de
forma errada, pode comprometer todo o processo que ird

suceder a identificacéo de personas.

Estabeleca um plano de acdo gue identificard todos
0s que precisam do seu produto. As personas sdo perfis
ficticios, baseados em estudos reais, que personificam seus

clientes ideais.

Obtendo uma boa pesquisa, serd facil compreender
como se pronunciar da forma correta, dificultando erros de

comunicacdo com os leads ¢ assim aumentando a eficacia do
Inbound.
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Onde cles est&o?

A internet ¢ um vasto lugar para ganhar publico, quem
hoje ndo estd na internet nGo ¢ visto, por isso ¢ uma otima

ideia comecar a busca por elo.

Procurar em redes sociais do seu mercado, ndo temer
buscar em grupos do Facebook, no Linkedln ¢ principalmente
observe as empresas de maior sucesso, veja como elas fazem

¢ assim frabalhe ainda melhor o seu diferencial de mercado.

Ao achar seus leads, busque entender os feedbacks que
cles estéo dando para outros negdcios e se possivel aplique

Q0 seu.
N&o tenha medo em se lancar nas plataformas onde seu

publico estd, busgue compreende-lo para que ndo hajom

erros de comunicacdo.
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Atracdo

Provavelmente a principal etapa do Inbound Marketing.
A geracdo de trafego gualificado em suas plataformas de
midia onling ¢ o primeiro Passo PAra O sucesso da estratégia
de Inbound Marketing. O usudrio entra em algum de seus
canais (blog, redes sociais, portal), gosta do contetdo que
encontra, preenche um formuldrio para receber um material

rico em troca, torna-se um lead ¢, posteriormente, um cliente.

Mas essa atracdo s6 ¢ conguistada com a criacdo de
contevdo de qualidade para suas personas. Desenvolva um
conteudo inteligente, que identifique e resolva os problemas,
as dores de cabeca, sacie a curiosidade ¢ instigue o gosto
oclo assunto. Registre cada quest@o importante para a vida
de seu potencial cliente. De a ele a atencdo que as outras
ndo proporcionam e ofereca a solucdo para os  seus

problemas.
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Mas também ndo faca algo sério demais. Crie material
descontraido ¢ prazeroso de ler. Interaja dentro de seus

canais, com videos, infograficos, etc.

Se for o caso, crie uma pdagina no site oficial com
‘oerguntas frequentes’. Essa ¢ uma pagina muito acessada nos
sifes ¢, uma vez gue as perguntas sdo respondidas com
rapidez e eficacio, a satisfacdo do cliente ¢ imediata ¢ o

oremio conquistado ¢ a sua fidelizacdo.

Trabalhando os leads em seu
funil de vendas

Uma vez que voce consiga converter o trafego de seu
site ou blog em leads, chega a proxima etapa do processo
de vendas. Auxiliar seus prospects ao longo do funil de
vendas, ou sejo, garantir que cada uma de seus leads
receam um contevudo que faca sentido para elas, baseado

no momento da compra em que elas se encontram.

Neste momento, ¢ essencial desenvolver um bom
mapeamento de contetdo onde voce possa criar uma série
de ofertas, posts ¢ demais tipos de contetdo para atingir suas

poersonas de maneira que faca sentido.

12
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Fechando com o cliente

A Ultima etapa para o crescimento de seu negdcio no
aspecto financeiro ¢ a transformac&o dos leads em clientes.
Este processo tambeéem ¢ feito por meio de conteudo e ofertas
atrativas. A diferenca ¢ que, uma vez munido as informacdes
de seus leads, voce poderd criar um conteldo exclusivo para
clas ¢ desenvolver uma relacdo mais direta entre empresa ¢

consumidor.

Envie e¢-mails, e-lbooks, artigos e cartdes exclusivos para
cada um deles. Utilize as técnicas de CRM, cada vez mais
adotadas no mercado de publicidade, para efetuar @
integracdo e fechar com sucesso O processo de Inbound

marketing.

Organize seu conteudo, honre seus compromissos com O
cliente e crie novidades para atrair mais leads. O Ultimo passo
¢ a manutencdo ¢ a atualizacdo constante do conteudo

desenvolvido até o momento.
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O Jltimo passo ¢ a manutencdo ¢ a atualizacdo
constante do contevudo desenvolvido até o momento.
Agora que a meta de leads qualificados foi atingida, s& um
caminho pode ser seguido e todo este esforco so valerd a
pena se houver organizacdo ¢ um calenddrio definido na
divulgaocdo ¢ atualizacdo de suas midias digitais ¢ nos

compromissos assumidos com os clientes.

O publico deve saber ¢ confiar qgue a informacdo serd
constantemente atualizado, bem como ©s compromissos
fechados com a distribuicdo de newsletter ¢ outros meios de

comunicacdo serdo sempre honrados.

Se houver alguma situacdo que impossibilite  a
atualizacdo de conteudo, informe imediatamente seus clientes
por meio de nota no site ¢ blog, ou em e-mail marketing,
explicando a razéo pela ausencia de novo material, assim

como um pedido de desculpas pelo ocorrido.

14
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N&io explicar o acontecido pode gerar o sentfimento de
desprezo por parte da marca para com seus clientes ¢ futuros

leads, o que ¢ inadmissivel.

Essencial também ¢ planejar a criocdo de novidades
oara atrair novos visitantes e reiniciar o processo de Inbound
Marketing  constantemente.  Assim mais  clientes  seréo

orospectados e auxiliar@o no crescimento de seu negodcio.
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Blog

O blog nada mais do que um site em que a estrutura
oermite a atualizacdo de conteudo muito mais rapido do que
em sites tradicionais, por meio de artigos ou, como sAO mais

conhecidos, 0s posts.

Cada blog deve ter uma temdatica unicao, diferente dos
sites ¢ portais que podem ter até centenas de assuntos
diferentes em seu conteudo. O blog deve abordar um tema

especifico e “circular” por meio dele.

E no blog que o contetdo interessante, informativo e
at¢ educativo de sua marca deve ser apresentado qos
visitantes, com o intuito de despertar sua curiosidade ¢

transforma-los em leads.

6
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Youtube

Com o crescimento exponencial da plataforma, cada
vez mais pessoas comecam a assistir conteudo que ¢
oroduzido por pessoas comuns ¢ por grandes empresas. A
facilidode em somente assistir o que ¢ gerado ¢ de
oreferencia de um grupo de pessoas ¢ ¢ exatamente aonde ©

Youtube atinge.

Podcast

O podcast ¢, de certa maneira, um blog, mas que
ndo ¢ feito com palavras escritas ¢ sim com a voz. No
podcast ¢ possivel transmitir seu conteddo gerado somente
poela audicdo, assim como em uma musica, o lead pode ouvir ¢
Ao mesmo tempo fazer coisas do dia-a-dig, possibilitando que
o expectador possa estar dirigindo ou malhando ¢ co mesmo

tempo captando as informacdes faladas ou debatidas.
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Estudo de casos

Estudo de casos ¢ uma ferramenta de comunicacdo
online utilizada para divulgar dados, acdes, cases de sucesso
¢ produtos de uma empresa. Mais curto do que 0s e-books,
possuem como foco mostrar mais detalhadamente o seu

negocio, histérias de sucesso e de superacdo do negdcio.

Muito bem, todos j& viram um grafico na vida ¢ sabem
que eles servem para ilustrar varios dados, © maximo possivel
de informacdes, em uma Unica imagem que se explica por si

mesma ¢ com o auxilio de algumas legendas.

Pois os infograficos digitais teém atraido um publico cada
vez maior para os sites que usam esta ferramenta. Os
infograficos digitais ndo sdo limitados pela falta de
mobilidade da imagem, mas movimentos e¢ outras formas de
interacdo com ©O publico podem ser acrescidos QOs

infograficos digitais perfeitamente.
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& saltoconsultoria.com



Para aqueles que gostam do tradicional, os programas
de design grafico - em constante evolucdo - também podem
Proporcionar uma experiencia unica ao visitante ao desfrutar
de dados ¢ informacdes em uma imagem autoexplicativa ¢

admiravel.

Ao vivo

Ao vivo s&o conferencias realizadas por via online, mas
de apenas uma via. Ou sejo, apenas uma pessoa fala sobre o
assunto em questdo, enquanto as demais assistem pela

internet.

Evidentemente, hd meio de interagir com o palestrante.
Entre os principais est@o os e-mails com perguntas que s&o
solicitadas antes do hordario marcado ¢ por meio de chat co

vivo, feito durante ou depois da do bate papo.
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FOruns

Os foruns s@o cenfros de discussdoes cricdo por
odginas, sites ¢ blogs dos mais variados produtos e servicos
com o intuito de promover debates entre os interessados sobre

O assunto abordado.

Os foéruns também sdo conhecidos como ‘grupos de
debate” ¢ por ‘comunidades’. A finalidade de todos ¢ mesma.
Conversar sobre o que gosta, promover informacdes Uteis
(como um grupo de site de emprego que fornece dicas sobre
oportunidades de trabalho para seus membros) ¢ fidelizar os

usuqQrios.

Redes Sociais

O marketing de midia social ¢ constituido por acodes
que visam construir uma imagem poderosa para a empresa
nas redes sociais ¢ na internet como um todo. Essas acodes
incluem, n&do apenas conteudo feito por voce, mas aqueles
que tambem sdo oferecidos pelas principais plataformas de
midia social, como o Google Adwords ¢ as ferramentas de
divulgacdo que o Facebook oferece para alavancar uma

o&gina comercial.

20
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O diferencial do marketing de midia social para as
demais formas de publicidade ¢ a interacdo direta com o
internauta. Cada movimento do marketing de midia social
orocura identificar o que esse cliente deseja e quais as visdes

¢ opinides ele nutre pelo seu negodcio.

Com a velocidade da internet, a resposta das acdes ¢
oraficamente imediata, permitindo alteracdes no curso do
negoCio ¢ a manutencdo, ou até mesmo expansdo, do que
esta funcionando. Por isso ¢ uma plataforma que exige

extremo cuidado.

E-books

Livio digital (ou e-book) ¢ qualguer conteudo de
informacdo, semelhante a um livio, em formato digital, que

pode ser lido em equipamentos eletronicos

A empresa que desejar seguir com essa ferramenta ndo
necessariamente deverd escrever um livro em si, mas criar um
contetdo de tamanho relativo que possa  dar  um

embasamento previo sobre o assunto.
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Newsletter

Também conhecido como boletim informativo, ¢«
newsletter tem a funcdo distribuir regularmente informacoes
interessantes ¢ didaticas a respeito de tudo gue engloba o
conteudo gue uma empresa oferece para seus assinantes ¢
clientes cadastrados. A forma de envio da mesma depende

das personas.

CRM

O Customer Relationship Management, ou CRM, ¢ um termo do
marketing utilizado no gerenciamento do relacionamento com

o cliente.

O CRM se divide em trés partes: na criaccdo de canais
operacionais com as empresas ¢ clientes, andlise de suas
necessidades, na antecipacdo de seus problemas ¢ na busca
oor solucdes antes mesmo que eles acontecam ¢ na
colaboracdo de conteudo, atencdo ¢ interacdo com O

cliente.

22
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O Inbound Marketing ¢ uma estrategia muito ampla
que pode ser utilizada de diversas formas conforme o nicho
empresarial que estd inserido. Para isso, ¢ necessdrio ter
paciencia, tempo e ser principalmente  minuciosamente

oreparado para paulatinamente dar certo.

E necessario lembrar que ¢ preciso manter constante

inovacoes para que continue assim, atrativo.
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