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Explorando novos caminhos digitais

Transformagdo - s.f. Mudanca, qualquer tipo de alteracdo que modifica ou dé uma nova forma;

Vivemos em um periodo de mudangas e inova¢8es constantes. A cada dia, os modelos tradicionais
de como pensamos e agimos estdo se renovando e se rompendo, e isso tem se aplicado em
diferentes segmentos da nossa vida. Vocé ja percebeu?

No mundo do marketing e dos negdcios, existe uma metodologia revolucionaria que exemplifica
um pouco dessa tendéncia de transmutacdo. Ela se aplica sobre a forma com que nos
relacionamos e vendemos, operando como uma maquina que amplia caminhos e resultados e
remodela a antiga forma de interagir com o mercado.

Derivada do universo do Marketing Digital, essa tendéncia tem nome: Inbound Marketing.

Quer saber o que ha de tdo grandioso nela? Entao vem com a gente!

Cligue aqui para voltar ao indice




Marketing o qué?

Bom, vamos comegar do comego!

Inbound Marketing, ou o que muitos conhecem como o “novo marketing”, € uma metodologia e
uma forma de pensar e fazer negdcios relativamente recente.

Seu foco principal, em contraste com o Outbound Marketing ou o “velho marketing”, é no
desenvolvimento da jornada de compra de um potencial cliente, desde a sua atracdo até a
retencdo, respeitando, construindo e entendendo o momento ideal para fechar negécio.

O Inbound Marketing pensa no relacionamento com o potencial cliente de forma progressiva.

Em vez de “empurrar” um servico/produto, o objetivo principal € criar valor para o seu negocio.
Por isso, muitos o chamam também de marketing de atracgao.

Isso significa que agora quem vem atras do seu servico € o cliente.

Cligue aqui para voltar ao indice




Em vez de “empurrar” um servico/produto, o
objetivo principal é criar valor para o seu negocio



Outbound Marketing

Uso da comunicagao como processo exclusivo
da empresa

A empresa procura o cliente

Conteudos/campanhas focados somente na
venda do produto

Sem geracao de real valor da marca

Venda por insisténcia

Clique aqui para voltar ao indice

Inbound Marketing

Usa da comunicacdo como um processo bilateral
entre empresa e cliente

O cliente vem até a empresa

Oferta de conteudos relevantes para ele

O mercado vé valor no seu servico

A venda ocorre por gera¢do de interesse no
produto/servico



Com o aumento das ferramentas de busca, midias sociais, blogs e demais tendéncias da internet,
houve uma transformagado no contexto de aquisicdo de servicos e produtos, fazendo com que
pessoas e negdcios ganhassem espaco, autonomia e - principalmente - informacdo para tomar
decisdes e definir o seu momento ideal de compra.

O que acontecia, antes, era que pessoas Nnao possuiam acesso ao conhecimento e informacdes
relevantes sobre um determinado produto/servico, fazendo com que a venda dependesse quase
100% da abordagem do vendedor. Porém, hoje, essa realidade mudou: Existe um mundo de
conteudos acessiveis, uma extensa troca de informac8es entre consumidores, reviews de
produtos e servicos, féruns etc. E possivel saber TUDO sobre um produto antes mesmo de
conversar com um vendedor.

Agora as pessoas decidem o que e quando querem comprar algo. Portanto, o foco do Marketing
Digital precisa ser a geracao de interesse.

Ndo interrompa aquilo em que as pessoas estao interessadas, mas seja aquilo que as interessa!

Cligue aqui para voltar ao indice




A principal mudanca de chave entre o Inbound Marketing e o marketing tradicional pode ser vista
no entendimento da jornada de compra do consumidor e o direcionamento de acdes
especificas segundo as etapas desse caminho:

E por que se fala tanto de Marketing de Contetdo
nesse contexto?

Um dos pilares do Inbound Marketing é justamente a producdo de conteldos de exceléncia que
compreendam as etapas acima e oferecam todas as informacdes que o consumidor precisa
absorver para caminhar nessa jornada e estar pronto para fazer uma compra ou ser atendimento
por um vendedor. Assim, as a¢des de marketing o deixam mais preparado para essa abordagem e
aumentam substancialmente as chances de fechamento de novos negécios.

Cligue aqui para voltar ao indice




Passos do Inbound Marketing

Como o Inbound Marketing € uma metodologia de Marketing Digital com foco em resultados, seus
passos e acdes sao divididos em etapas de um processo maior, que formam o que chamamos de
funil de vendas (ou, em alguns casos, funil do marketing).

O funil divide os estagios que um potencial cliente deve passar até o momento de compra.

Basicamente, ele funciona assim:

Atrair

Etapa focada em desenvolver a atracdo de visitantes qualificados (possiveis clientes) para os canais
digitais da empresa. Em linhas gerais, essa etapa visa gerar trafego para colocar a maquina de
para rodar.

Resultado: Visitantes

Cligue aqui para voltar ao indice




Converter

Etapa em que ocorre a transformacgao de um visitante para Lead por meio de uma conversao
(preenchimento de formulario). Tais a¢Bes se caracterizam por capturar informac¢des dos
visitantes, normalmente ofertando algo em troca (como um eBook, webinar ou algo do seu
interesse).

Resultado: Leads

Relacionar

Passo em que se desenvolve o relacionamento entre a empresa e um prospect, conduzindo-o
pela jornada de compra até o momento ideal de uma abordagem comercial.

Resultado: Oportunidades

Clique aqui para voltar ao indice




Vender

ApOs a entrega de oportunidades para o time de vendas, cabe a esse fazer uma abordagem

consultiva e fechar novas contas. Com o trabalho do marketing na geracao de interesse, esse
processo é facilitado.

Resultado: Novos negocios

Analisar

Parte essencial do funil de vendas, presente em todas as suas etapas como forma de entender e
otimizar agdes para manter a maquina de vendas com bom funcionamento.

Resultado: Processo agil

Cligue aqui para voltar ao indice




Reter

Estagio nem sempre citado, porém de grande relevancia, com foco em reter os clientes adquiridos
e estimular novas compras.

Resultado: Novas compras (cross-sellings, por exemplo) e upsells (como os upgrade de contrato).

Compreender a sua logica garante uma boa gestao dos resultados alcancados e impacto positivo
no seu negocio e de seus clientes. Por isso, cada etapa do funil é extremamente importante para o
desenvolvimento de acdes direcionadas e alinhadas com os resultados esperados.

Garantir um bom funcionamento do funil =

Sustentabilidade e previsibilidade de negdcios

Cligue aqui para voltar ao indice




E quais resultados devo esperar?

Antes de tudo, vocé precisa entender quais resultados e parametros deve olhar para analisar os
reais resultados do seu negécio.

E preciso ficar claro que existem dois tipos de métricas: as métricas de vaidade e as métricas de
verdade.

Métricas de vaidade podem ser definidas como métricas que fazem bem para o seu ego, mas nao
para o negocio do seu cliente. Podem ser encontradas em exemplos como nimero de pageviews,
numero de seguidores do Twitter, nUmero de likes do Facebook, visualiza¢des do Youtube e por ai
vai.

O problema desse tipo de métrica é que elas ndo indicam como o Marketing Digital contribui
realmente para um negocio. Ou seja, sdo metricas que ndo garantem os resultados que importam:
novas vendas, diminui¢do de custos, retencao de clientes etc.

Cligue aqui para voltar ao indice




Métricas de vaidade sdao numeros bonitos que criam a falsa ilusao de que o negocio esta sendo
alavancado, mas, na realidade, elas ndo dizem muito para vocé. Quanto cada agao converteu em
novos negocios? Enquanto a receita aumentou? Quanto o Custo de Aquisicao de Clientes (CAC)
reduziu? Qual foi o ROI (Return on Investment) das acdes realizadas? Afinal, estamos indo bem
ou mal?

Reflita: Vocé acha que faz algum sentido saber quantas novas curtidas no Facebook vocé tem
quando, no final das contas, isso nao fara nada além de |he deixar orgulhoso e feliz, mas sem
sustentabilidade de negdcio? Em um primeiro momento fazer graficos de crescimento com essas
meétricas pode parecer impressionante. Mas em algum momento vocé vai acabar se perguntando:
“0 que mais as midias sociais podem gerar para 0 meu negocio?”.

Ja as métricas de verdade sdo as que realmente merecem a sua atengao. Lembra do funil de
vendas apresentado? Tenha ele em mente, pois algumas das métricas que vocé deve olhar sao
baseadas nele. Para medir a eficacia do seu negdcio, analise mensalmente o niumero de visitantes
unicos, o numero de Leads gerados (contatos de potenciais clientes), o nimero de oportunidades
passadas para o time comercial, os clientes conquistados (observando quantos Leads se tornaram
clientes de verdade) e as novas vendas para quem ja é cliente.

Cligue aqui para voltar ao indice




Essas métricas ndao devem ser observadas em separado: é preciso entender as taxas de conversao
de uma etapa para a outra para entender se a maquina de vendas esta funcionando bem ou nao.
Ter milhares de visitantes e nenhuma venda no fim do més quer dizer que o processo nao esta
indo por um bom caminho. Por isso o Inbound Marketing deve ser entendido como uma
metodologia completa, que conecta a¢des com foco em resultados relevantes.

E, claro, com a maquina rodando direito é possivel impactar positivamente métricas de negécio
importantes como receita gerada, CAC, retencdo de contas, baixa taxa de churn (cancelamentos),
Lifetime Value (tempo de vida de um cliente) entre outras.

Bons Resultados!

Cligue aqui para voltar ao indice




€) Boalmagem

A Boa Imagem é uma empresa de comunicacao
corporativa que tem por objetivo fortalecer a
imagem de marcas e corporacdes. Oferece
produtos e servicos com qualidade, rapidez e
apresenta as melhores op¢6es de midia para cada
segmento do mercado. Fundada em 2009, surgiu
para suprir a lacuna existente no mercado entre
agéncias de publicidade e empresas de
comunicagao visual, graficas, eventos, marketing
promocional, fotografia, videos, entre outras
ferramentas de divulga¢ao. Em 2010, inseriu o
marketing digital em suas atividades para
fortalecer a propria imagem e se consolidar no
mercado. Hoje, € uma agéncia de comunicac¢ao
integrada e full service. O conceito Boa Imagem
esta estreitamente vinculado a qualidade de
imagem que proporciona a seus clientes. Resultado
é a palavra-chave em acBes de marketing e a
comunicac¢ao estratégica é resultado da aplica¢ao
dos principios basicos da publicidade e marketing.
A primeira agéncia certificada a oferecer o servico
no Distrito Federal é a Boa Imagem, empresa
especializada em propaganda que agora também
oferece fotos 360° como uma estratégia de
marketing, conta com fotégrafos treinados e
certificados pelo Google para executar o servi¢o na
regidao Centro-Oeste. Acesse nosso site:

17


http://boaimagem.org/

