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agem COMO FERRAMENTA
contém’ DE RESULTADOS
PARA O SEU NEGOCIO
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Ola' Somos a Agéncia Contém e
ficamos muito felizes que tenha
chegado até o nosso e-book
sobre Inbound Marketing.

Aqui vamos te ajudar a entender
0 que & como funciona e te
daremos alguns insigths para
alavancar a sua empresa e gerar
resultados para o seu negdocio
através dessa ferramenta.

TE DESEJAMOS UMA
EXCELENTE LEITURA!
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O MUNDO MUDOU & as pessoas
desejam mais autonomia, prova
disso & a queda da audiéncia da
TV aberta brasileira que nos
ultimos 20 anos caiu em 179%,

de acordo com os dados do Kantar
|Ibope. Essa situacao provavelmen-
te aconteceu com vocé: estava
passando o ultimo episodio da
novela das 21h na TV e do nada,

o intervalo comercial e isso pode ter
te deixado enfurecido.

As pessoas se cansaram de parar
de assistir algo na TV e foram atras
de servigos de streaming para ter
autonomia de como, quando e
onde iriam assistir os seus progra-
mas favoritos, isso fez com que a
publicidade precisasse se reinventar.
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As marcas nao atingiriam os seus
consumidores se fossem invasivas
em um momento de distracao,
elas precisariam entrar na vida
dos seus clientes de forma mais
amigavel e além do mais, esses
meios de comunicacao ja nao
atingiam todo o seu publico-alvo.
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Vocé deve estar pensando: "Entao
e 50 fazer publicidade na internet
que vai dar certo!”, pode até dar
certo, mas nao se usarmos ,
somente 0s mesmos meios que _ 7. E-*"-.L_ -
usavamos para fazer publicidade == VN .E'""
na TV, prova disso € que o AD r o b
Blocker, extensao que bloqueia
anuncios na internet € a mais
baixada no Google Chrome com
cerca de 40 milhdes de downloads.

COMO VAMOS
ATRAIR ESSAS
PESSOAS?



E Al QUE O INBOUND
MARKETING ENTRA para te
auxiliar com os resultados da
sua empresa. Como falamos
acima, as pessoas naoc querem ; Fricn. B
mais saber sé as vantagens do STUEN SR
seu produto, elas querem saber i -
0 gque mais a sua marca pode
oferecer, além de interrompé-la
enquanto ela assiste TV ou vé
algo no Youtube por exemplo.

nada mais e gque

ATRAIR PESSOAS PARA A

SUA MARCA ATRAVES DE UM
CONTEUDO RELEVANTE por
meio de algumas iniciativas
como por exemplo: postagens
nas redes sociais, textos em blog,
videos e e-books. Vocé ira
evidenciar o proposito da sua
marca no mundo e tudo que
acerca ela por meio dessa etapa.



|lsso levara a essa pessoa ter
outras agdes de conversao até o
fechamento de negdcio. O
conceito de Inboud Marketing
acredita que todas as pessoas
que sao atraidas pela sua marca,
serao consumidores dela em
algum momento e cabe vocé a
prepara-la para a compra.

Deixo uma pergunta para vocé
como reflexao, suponhamos
que VOCé precisa comprar um
novo computador, estd em
duvida entre duas marcas, a oo
marca 01 nunca se relacionou :ﬂﬂ"ﬂ%‘? |
com vocé e apenas te mostra as %UDO |
funcdes do produto e o seu IE EUI]M-

valor. Ja a marca 02, sempre R < e s el
priorizou o dialogo e © ,"l' W ol -ﬁ___,_;; et
relacionamento de vocés e \

ambas as marcas possuem
precos semelhantes e produtos
com as mesmas qualidades, qual
vocé escolheria?
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FUNIL DE

O funil de vendas € uma ferramenta utilizada
pelo Inbound Marketing para nortear vocé em
qual etapa o seu consumidor esta na jornada
de compra da sua marca. Ele funciona desde
de o primeiro contato até o fechamento do
negocio e a sua estratégia sera baseada em
gatilhos e 0 que vocé servira de auxilio para o
seu cliente em cada etapa do funil.

ELE FUNCIONA
EM CINCO ETAPAS:

Aquelas pessoas que
visitaram o seu site efou

—— fiveram o primeiro contato
COM a sua marca.

Essa etapa, trata-se de pessoas

. que sa cadastrararm na sua
CEN\IERSAQ landing page, newlesiier ou
atraves de um formulario de
contato no sau site.

Pessoas que estdo
recebendo oz seus e-mails,
abrindo-os e/ou estao
interagindo com a sua
marca de alguma maneira.

OPORTUNIDADE Pessoas que se

demonstraram
intergssadas na sua
Marca & No seu negocio.

Passoas que fecharam
negqocio Ccorm a sua
EMDresa.



Essas sdo as etapas de um
funil de vendas comum, mas
gostamos de acrescentar uma
AP Y nessa ferramenta a
de promotores. Essa etapa
consiste em como fidelizar
clientes e como fazer que eles
virem divulgadores da sua
marca por livre e espontanea
vontade, pode consistir em:
pesquisas de satisfacao,
cupom de compras para dividir
com amigos e outras
estratégias similares.

VALE RESSALTAR QUE as
pessoas sempre estardao em
um funil de vendas mesmo
depois de se tornarem clientes
da sua empresa € cabe uma
estratégia de estimulo a
recompra. Além disso, quando
o cliente esta preparado para
a compra ele pode pular
algumas etapas do funil.




INBOUND

RD STATION

LANDING
PAGES

S840 paginas criadas
como se fosse um
site, trazendo algo
especifico sobre a sua
empresa, junto a um
formulario de contato
para as pesspoas se
cadastrarem.

POSTAGENS NAS
REDES SOCIAIS

E uma forma de
sa relacionar com
o seu publico

de fornma mnais
ampla e nao

muito especifica.

E-MAIL
MARKETING

Sabe agueles
e-mail que vocé
recebe de dezenas
de marcas por dia?
Sao através de
e-mails que vocé
pode se relacionar
com o seu publico.

Aqui na Contém utilizamos
uma ferramenta para
automatizar as nossas
estratégias, o RD Station.

Essa ferramenta proporciona
recursos em um so lugar para
realizar marketing digital como
mais produtividade e eficiéncia.

Através dela conseguimos
construir landing pages,
e-mail marketing, réguas de
relacionamento e ter uma
visdo geral de qual etapa do
nosso funil de vendas o0 nosso
lead esta. Atraimos, convertemaos,
relacionamos e analisamos
com auxilio dessa plataforma.

E-BOOK

Sdo0 construcdes
de materiais
mais extansos a
aprofundados
sobre algum
gssunto de
interessa do
seu publico.

BLOG POST

Conteddos menos
aprofundados, mas
que Conversarn
com o seu pldblico
ressaltando
interessaes que
envoelvern a sua
ampreasa.



S3a0 personagens
semificticios que descrevem
comportamentos reais do seu
publico com informacgdes
relevantes como:
demograficas, motivagdes,
objetivos e gostos pessoais.
Através dessa persona vocé
sabera como se comunicar
com o seu publico de maneira
mais efetiva.

Vocé pode ter mais de uma
persona, mas € indicado que
nao ultrapasse o numero de
trés para nao haver
divergéncias na comunicacao.

EXEMPLO DE PERSONA:

MANOELA
Sdocia Proprietaria

EMPRESA: Cantora

IDADE: 35 anos

GENERO: Feminino

EDUCACGCAO: Ensino superior
MIDIAS: Revistas e blogs de moda /
Instagram / Televisdo paga
OBIJETIVOS: Exclusividade,
experiéncia, bom relacionamento,
otimizacao de tempo.
DESAFIOS: Altas expectativas em
marcas, pecas versateis que ela
possa utilizar em diferentes
ocasides, marcas que atendam o
selU posicionamento social.
COMO MINHA EMPRESA PODE
AJUDA-LA: Oferecendo produtos
Unicos e exclusivos para

@558 pessoa que ressaltem a sua
personalidade e estilo. Alem de
abracar algumas causas que essa
pessoa se preocupa como a da
sustentabilidade.



REGUA DE

Essa etapa consiste em como
vocé ira relacionar com o seu
cliente a partir de acdes que
ele toma no seu e-commerce,
levando em consideracao

em qual etapa do funil ele se
encontra. O seu principal
objetivo & tornar esse
relacionamento mais proximo
e pleno, reforcando o
posicionamento da sua
empresa e aumentando as
chances da conversao

do seu cliente.

A melhor estratégia a se
tomar & ter diversas réguas de
relacionamento j]a que 0 seu
cliente podera tomar
inumeras atitudes dentro do
seu e-commerce.

EXEMPLO DE REGUA
DE RELACIONAMENTO:

ANUNCIO

CADASTRO

E-MAIL
BEOAS VINDAS

CARRINHO
ABANDOMADO

E-MAIL
OFERECENDO
DESCONTO

3 HORAS DEPOIS

DO CARRIMHC
ABAMDOMNADC

E-MAIL
REFORGCANDO
DESCONTO

3 DIAS DEPDIS

OO CARRIMHC
ABANDONADC

VOLTA PARA
0 FLUXO DE
NUTRIGAO



INBOUND

Tudo que fazemos € necessario
planejamento para gerar
resultados da melhor maneira
possivel e com o Inbound
Marketing, nao é diferente!

SEPARAMOS ALGUNS PASSOS
PARA A SUA EFETIVIDADE:

01|

REUNIAO DE
BRIEFING:

Nessa etapa, iremos
discutir guais sao os
objetivos e quais
recursos temos para
trabalhar com esses
clientes.

03]

PLANO:

Iremos elaborar quais
sdo as estratégias para
cada etapa do funil e
como Iremos nos
relacionar com cada
persona.

02]

QUAIS SAO AS
DORES DESSE
CLIENTE E QUAIS
SAO AS POSSIVEIS
SOLUCOES:

Iremos apurar quais
problemas essa
empresa possui e
formas de
soluciona-los.

04|

CRONOGRAMA:

Quais serdo as datas
que iremos executar
cada etapa.



CONCLUSAO

Esperamos que esse conteudo
tenha sido relevante para

vocé e tenha te proporcionado
um conhecimento valioso.
Ficamos felizes em ajudar a
vocé entender como funciona
o processo de Inbound
Marketing e como ele é
indispensavel para a sua empresa.

Esse € um e-book breve,
para quem esta iniciando
no Inbound, porém, temos
muito conhecimento para
compartilhar com vocé,
entao, nos vemos em breve,
combinado?

GRANDE ABRACO E ATE MAIS!
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RAFAEL FIBLA

Diretor de Operacdes da
Agéncia Contém, formado em

Design Grafico corm MBA em

Branding. Atua no mercado

da comunicagdo hé mais

de 15 anos, com experiencia

em diversos departamentos. .

KEVIN POLISER -

Redator da Agéncia Contém.
formado em Jornalismo e
como Tecnico em Publicidade
e Propaganda. Esta no mercado
da comunicagdo hé mais de
e S anos com experiencia em
diversos setores.

Y, Diretor de Arte da Agéncia

. ] Contem. Atua no mercado

; ' da comunicagéo ha mais

de 08 anos focando toda a

sua experiéncia na criagao .

! | St 5 o de arte de diversos setores !
r : de produtos e servigos.

GIOVANNA GOMES

Assistente de Arte da Agencia
Contem, formada em Design
Grafico e com experiencia
em editorial. Atua no mercado -
da comunicagéo dedicando a

sua trajetoria na criacdo de
arte para diversos setores.

Tel.: (1) 2308 4970 f (O] /agenciacontem
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