MARKETING

EMPREENDEDORES

ResultadosDigitais €NDE€AaVOR

N BRASIL




SUMARIO

RO A0 e 4

COMO 0 MARKETING DIGITAL PODE TE AJUDAR A
CONSTRUIR UMA EMPRESA DE ALTO IMPACTO

Criacdo da posicao de autoridade no mercado com investimento acessivel
Canal escalavel, sustentavel e previsivel
Barreira competitiva

OQUEEPRECISOPARACHEGARLA 8

Conhecimento

Tecnologia

Tempo investido (pessoas)
Paciéncia

ResultadosDigitais 2 -eNDeavOR

INiEmEeE— BRASIL



*3

AS 5 FUNCOES NECESSARIAS PARA UM MARKETING DIGITAL EFETIVO

ATRAIR

Produzir Contetdo
Otimizar Conteudo
Comprar Midia

CONVERTER

Por que gerar Leads

A mecanica da geracéo de Leads
Oferta

Landing Page

Promocgao

RELACIONAR
Midias Sociais
Email Marketing
Nutricdo de Leads

VENDER

Como qualificar Inbound Leads

Como fazer o alinhamento entre Marketing e Vendas
Como abordar os Leads

ANALISAR
Com que frequéncia analisar os dados
0 que buscar em cada tipo de analise

#

COMO COLOCAR TUDO ISSO EM PRATICA 36

ResultadosDigitais 3 -eNDeavOR

INiEmEeE— BRASIL



INTRODUGAO

0 crescimento da Internet e seu impacto em nosso dia-a-dia trouxe para os empreendedores oportuni-
dades muito interessantes para alavancar negdcios de todos os tipos.

Antes, criar uma marca do zero que em pouco tempo ficasse conhecida e transmitisse toda a credibili-
dade necessaria para uma venda era muito dificil ou, no minimo, muito custoso.

Se 0 negocio fosse B2C, era preciso um bombardeio de midia, comprando andncios em revistas, jor-
nais, radio e TV. Para os negdcios B2B, precisavamos estar presentes em todos os eventos (seja por estandes,
patrocinios ou palestras), comprar espago em publicagdes da area, enviar mala direta, entre outros investi-
mentos pesados.

Do lado de vendas, os desafios também ndo eram muito diferentes. Sem muitos clientes chegando
até a empresa por conta propria, era comum o alcance dos negocios se limitarem aos contatos proximos do
empreendedor e ao boca-a-boca dos primeiros clientes. Para aqueles que avangavam e estruturavam uma
area comercial proativa, a receita de bolo era sempre a mesma: levantar (ou comprar) uma lista de clientes
potenciais, fazer a prospeccdo entrando em contato com todos (muitas vezes de maneira intrusiva), depois
continuar com a venda para aqueles 0,5% a 1% que ja estavam ativamente procurando por uma solugéo na
sua area e deram uma atencao minima para o vendedor ja estressado pelo grande volume de “ndo’s” que
escuta diariamente.

Esse processo de interrupcao, tanto do lado do Marketing quanto de Vendas, tem se tornado cada
vez mais caro e menos eficiente. Hoje 0os consumidores e colaboradores das empresas tém acesso a uma
quantidade de informagoes enorme, 0 que mudou completamente a forma como eles descobrem, pesquisam,
aprendem, avaliam e recomendam produtos e servigos.

A boa noticia é que a Internet permite formas muito mais inteligentes e lucrativas de atrair e guiar o seu
potencial cliente até 0 momento da compra, e 0 mais importante, exige mais “cérebro” e menos “dinheiro” do
que os meios tradicionais. Isso certamente da mais condicoes aos empreendedores construirem empresas de
alto impacto.

Nao ha formula magica. Para dar resultado, 0 Marketing Digital exige bastante trabalho, disciplina e
consisténcia. No entanto permite, mesmo com um investimento financeiro pequeno, construir um canal de
vendas escalavel, sustentavel e previsivel.

Com esse eBook vamos mostrar o papel que o Marketing Digital pode assumir no crescimento de uma
média ou pequena empresa, apresentar em detalhes como conduzir as 5 fungbes essenciais para 0 Sucesso
no canal e fechar com um mapa bastante pratico de como colocar tudo isso em pratica.

Boa leitura e bons resultados!
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COMO 0 MARKETING DIGITAL PODE TE AJUDAR
A CONSTRUIR UMA EMPRESA DE ALTO IMPACTO




Um dos principais beneficios do Marketing Digital é que, mesmo com baixo investimento, é possivel trabalhar
com acdes muito efetivas, que vao desde trazer mais visitantes para o site até a converter mais desses
visitantes em clientes. Por isso é bastante indicado também para empresas de médio e pequeno porte que
querem crescer de forma acelerada.

Confira abaixo algumas das que consideramos grandes vantagens do Marketing Digital para novas empresas:

CRIAGAO DA POSIGAO DE AUTORIDADE NO MERCADO

Vamos falar sobre isso mais adiante, mas uma das melhores formas de atrair visitantes e
converté-los em Leads é publicando contetido sobre o0 seu tema de negocio.

Trata-se, basicamente, de ensinar um pouco mais da sua area ao potencial cliente.

A cada novo contetido que sua empresa publica sobre 0 seu tema de negdcio, demonstra o
quanto conhece do assunto. De forma indireta, ela acaba provando que ja possui um historico
na area, conhece bem os problemas do cliente em potencial e sabe como resolvé-los.

Uma consequéncia natural disso é conquistar uma posicdo de autoridade no tema e
tornar-se referéncia no mercado, algo que pode facilitar muito a venda, principalmente
para negdcios B2B, em que o ciclo de vendas é mais longo, o comprador tem mais
responsabilidade e precisa confiar muito na solucdo que estd comprando.

Outro ponto interessante é que bons conteudos tem maior chance de se espalhar de forma
viral, ampliando enormemente 0 alcance da empresa sem que seja necessario pagar para tal.

CANAL ESCALAVEL, SUSTENTAVEL E PREVISIVEL

Todo modelo de compra de atencao, seja ele em midia ou eventos, tem algumas limitagdes.
A primeira é que nem sempre € possivel alcangar mais pessoas e, quando isso € possivel,
sua empresa necessariamente precisa gastar ainda mais. A segunda € que, no dia em que
sua empresa deixa de investir, ela deixa também de receber visibilidade e adquirir novos
clientes.

No caso do Marketing Digital a coisa pode ser bem diferente.

0 publico na Internet é gigante e, mesmo que 0 comeco seja embrionario, se sua empresa
fizer um bom trabalho certamente vai conseguir ganhar escala e alcangar um publico
relevante.
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Um bonus em relacdo a isso é que esse ganho de escala também néo costuma vir
acompanhado de crescimentos consideraveis de custos. Um blog, eBook ou qualquer
outra coisa que sua empresa ofereca pode alcancar 1 ou 1.000.000 de pessoas, com
diferencas de custos minimas entre 0s dois casos.

Além disso, a construcdo de autoridade do seu arquivo de conteidos perante o Google
(que gera mais trafego pelas buscas), 0 numero de emails coletados ou os seguidores em
midias sociais, sdo todos construidos de forma incremental e, mesmo que sua empresa
deixe de investir nisso em algum momento, continuara contando com o ativo ja construido.

Por fim, 0 alcance das acdes que sua empresa ja realiza em Marketing Digital ndo costuma
sofrer mudangas muito bruscas. Assim, mantendo o esforco més a més, sua empresa
consegue ter uma boa previsibilidade de qual vai ser o crescimento e quanto pode contar
com o canal.

BARREIRA COMPETITIVA

No tempo em que, para se comunicar com 0S consumidores, as marcas precisavam
“alugar audiéncia” investindo em midia tradicional, era comum surgir um concorrente da
noite para o dia e comprar 0 mesmo espaco.

No Marketing Digital as empresas conseguem construir uma audiéncia propria,
estabelecendo um canal de relacionamento direto com o cliente, seja via site, blog ou
redes sociais. E 6timo ter essa audiéncia permanente e poder acessé-la a qualquer hora
e praticamente sem custos.

Um outro efeito importante € que esse ativo acaba se tornando uma grande barreira
competitiva, dificultando que novas empresas - ou mesmo empresas maiores entrando no
seu mercado - alcancem 0 mesmo patamar da sua.

E relativamente facil um novo concorrente langar um produto ou servico equivalente ao
seu, mas é dificil uma empresa nova conseguir ter, do dia para a noite, 0 mesmo alcance e
confianca de outra que ja tenha investido bastante tempo na construgdo de sua audiéncia
e tenha se tornado referéncia no mercado em que atua.

Construir um ativo de marketing é um processo de médio e longo prazo, mas muito dificil
de ser copiado e com resultados duradouros.
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Agora que vocé ja sabe quais sdo as principais vantagens do Marketing Digital e como ele pode ajudar a
construir uma empresa de alto impacto, vamos falar sobre 0s recursos necessarios para implantar uma boa
estratégia de Marketing Digital.

CONHECIMENTO

Quando falamos de conhecimento, podemos desdobrar em duas frentes diferentes.

Na primeira delas, € preciso ter muito conhecimento sobre a area de negocio em que sua
empresa atua.

Para atrair uma audiéncia qualificada e com interesse no que sua empresa tem a dizer, é
essencial que vocé de fato conheca o tema e saiba do que esté falando. Ninguém vai se
tornar uma referéncia se nao tiver capacidade para assumir esse papel.

Outra frente é referente aos conhecimentos de Marketing Digital. Conhecer seu tema de
mercado é o mais fundamental, mas ha conceitos e detalhes técnicos da parte online que
podem fazer toda a diferenca nos resultados.

Sao diversas as areas em que podemos investir, tais como Blog, SEO, Landing Pages,
Midias Sociais, Email Marketing, entre outras. Cada uma delas tem suas proprias regrinhas,
praticas que funcionam bem e que ndo funcionam. Nao é necessario virar um expert
da area, mas certamente € importante ter um conhecimento basico e abrangente para
conseguir resultados para sua empresa (conte com esse eBook para isso!)

TECNOLOGIA

A tecnologia é essencial para potencializar os resultados obtidos nas acdes de Marketing
Digital. Ferramentas adequadas devem possibilitar 3 coisas muito importantes:

e Garantir um maior impacto pela correta utilizagdo de recursos técnicos;
e Aumentar a produtividade na execucgdo das tarefas;
e Fornecer informacoes inteligentes para tomada de decisao.

So para exemplificar alguns cenarios, o envio de Email Marketing tem uma entregabilidade
muito melhor quando a ferramenta escolhida para o envio é boa; Os posts em midias sociais
tém uma eficiéncia maior caso consigamos mensurar e identificar os melhores horarios
para envio e também deixar as publicacdes agendadas; O historico de um potencial cliente
no CRM pode servir de municdo para vendas ou para a¢oes de relacionamento; As Landing
Pages - paginas de captacdo de contatos - devem ser otimizadas para converséo, ter
alta disponibilidade e garantir que nenhum dado seja perdido. Ou seja, escolher uma boa
ferramenta é um passo importantissimo.
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Ha varias possibilidades, mas em geral sua empresa deve escolher entre ter uma ferramenta
integrada, que junte todas as fungdes em uma Unica plataforma (como o RD Station) ou
ferramentas especificas - e em alguns casos mais aprofundadas - para cada uma das
fungbes (monitoramento, analise, email marketing, etc).

TEMPO INVESTIDO (PESSOAS)

Ainda que uma parte das tarefas de Marketing Digital ndo exija dinheiro, como por exemplo
produzir conteudo para atrair visitantes e manter o relacionamento, é necessario um bom
investimento de tempo dos profissionais envolvidos.

A consisténcia é chave para os resultados e € comum que em alguns casos, quando a
correria do trabalho aperta, as tarefas de Marketing Digital fiquem um pouco de lado.

Se sua empresa de fato optar por investir em Marketing Digital, defina um tempo reservado
para isso, seja de si proprio e/ou de algum funcionario e respeite a0 maximo essa
alocagdo. Da nossa experiéncia com PMEs, séo necessarias no minimo 5 horas semanais
de envolvimento para extrair resultado.

PACIENCIA

Pode parecer estranho, mas outro recurso necessario para ter sucesso em sua estratégia
de Marketing Digital é paciéncia. Isso porque 0s resultados “organicos” (ex. crescimento
de audiéncia, autoridade frente ao Google, etc.) demoram um pouco a aparecer. O retorno
vem de forma muito mais intensa em médio e longo prazo, so depois de alguns meses de
investimento.

Mesmo nds, tanto na Endeavor quanto na Resultados Digitais, levamos varios meses para
conquistar uma audiéncia significativa apos o inicio da publicagéo de conteudo em nossos
sites.

Muitos empreendedores acabam desistindo antes desse periodo, pensando que se o
resultado ndo veio nos primeiros meses isso nao vai acontecer. Apesar de ser natural,
recomendamos que se tenha persisténcia, pois com um trabalho de marketing por
contetdo bem feito os resultados sdo garantidos. Ja vimos isso em diversas ocasioes.

ResultadosDigitais 10 -eNDeavOR

INiEmEeE— BRASIL


http://rdstation.com.br

AS 5 FUNCOES NECESSARIAS PARA
UM MARKETING DIGITAL EFETIVO




Uma empresa tem cinco fungdes fundamentais dentro do Marketing Digital: ela precisa atrair visitantes
qualificados, converter potenciais clientes em Leads (oportunidades de negdcio), se relacionar com pessoas
em todos os estagios desse funil de vendas, fechar as vendas e, por fim, analisar os dados para otimizar a
performance e garantir maior retorno.

AS 5 TAREFAS DO MARKETING DIGITAL

Vamos explicar cada uma destas funcdes e como as diferentes técnicas de Marketing Digital ajudam a
realizar cada etapa.
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ATRAIR

Sem uma boa atracéo de visitantes para o site, nenhuma outra etapa do funil faz muito
sentido.

Conseguir trafego de qualidade é um dos objetivo mais comuns de quem comeca a investir
em Marketing Digital e também uma das maiores dificuldades.

Vamos falar sobre as 3 tarefas que garantem 6timos resultados nesse objetivo:

e Produzir conteudo;
e Otimizar conteudo;
e Comprar midia.

PRODUZIR CONTEUDO

Tenha em mente que, quando falamos de produzir contetido, ndo estamos falando sobre
escrever 0 quanto seus produtos e servigos sdo milagrosos e representam exatamente o
que seu cliente procura.

Aforma ideal de produzir esse contetido proprio € falar sobre temas que realmente atraiam
a audiéncia por sua utilidade. Fale sobre sua area de atuacéo e o que ela tem a oferecer
para os clientes, quais as principais novidades, entre outras possibilidades.

Se sua empresa é especialista em RH, fale sobre as boas praticas de gestdo de pessoas. Se
vocé tem uma concessionaria, dé dicas de manutencao de carros ou de como economizar
combustivel.

E esse tipo de contetdo que funciona para a nossa estratégia. E ele que as pessoas mais
se interessam em ler, compartilhar em midias sociais, indicar em outros sites através de
links e que, pela soma de tudo isso, vai fazer sua empresa ser vista como referéncia.

ResultadosDigitais 13 -eNDeavOR

INiEmEeE— BRASIL



Confira essas dicas para iniciar sua produgao de contetdo:

ENSINE SEU POTENCIAL CLIENTE

A principal dica é: entenda quais sdo os problemas de seu cliente relacionados a area de
atuacéo de sua empresa e ensine 0 maximo que puder. Muitas vezes seu potencial cliente
até tem uma demanda por determinado tipo de produto ou solugdo, mas ainda néo se deu
conta disso. Ajude-o a entender que tem um problema e quais sdo as possiveis solugoes.

0 contetdo educativo ajuda a perceber diferentes formas de resolver e, invariavelmente,
a forma de resolver vai estar relacionado ao produto ou servico de sua empresa. A ideia
é que, fornecendo informacdes sobre os assuntos relacionados, sua empresa passe a ter
autoridade sobre o tema.

Essa técnica, em que vocé mostra a0 mesmo tempo que genuinamente esta interessado
em ajudar e conhece do assunto, é muito efetiva para conquistar a confianca do potencial
cliente.

COMECE LOGO

Outra dica importante é comecar logo, ja que a consolidacao da audiéncia e da autoridade
perante 0 Google costuma demorar um pouco para aparecer. Quanto antes vocé comecar,
melhor: mais cedo sua empresa vai colher os resultados.

ESCOLHA UMA BOA PLATAFORMA

E importante também ter uma boa plataforma para producéo e publicagéo de contetdo e,
em geral, 0 blog deve ser seu principal aliado.

Ha varias plataformas para gestao de um blog e elas sdo importantes para que o autor ou
0 editor do blog consiga publicar os textos sozinho. Ao mesmo tempo, ela precisa ser pré-
otimizada para ferramentas de busca.

Existem varias no mercado, mas pela diversidade de plugins e estrutura amigavel ao
Google, a mais recomendada é o Wordpress.

Obs.: Falamos aqui da plataforma (Wordpress.org) e ndo do sistema de hospedagem gratuita

(Wordpress.com). E imprescindivel que o blog fique no mesmo dominio da sua empresa.
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SEJA CONSISTENTE

Muitas empresas tém receio de comecar pensando que precisara de muitos recursos
para manter um blog. Com a nossa experiéncia, ja vimos que nao € preciso de muito
para investir. Para deixar mais concreto, sua a empresa ja estara bem acima da média
se publicar um artigo por semana no blog. Se sua empresa tem, por exemplo, quatro
profissionais aptos a contribuir com artigos, basta que cada um produza um post por més
para atingir o objetivo acima.

Mais importante do que escrever muito é escrever com qualidade, consisténcia e uma
periodicidade bem definida, para que seus leitores saibam com que frequéncia receberao
novos conteudos.

> Para saber mais: confira o eBook “Blog para Negocios”

OTIMIZAR CONTEUDO

Publicar contetido é uma coisa. Outra bem diferente é garantir que esse conteudo de fato
alcance as pessoas e seja visualizado pelo seu publico.

Para isso, € preciso otimizar o conteido para ser encontrado em canais onde as pessoas
realmente estdo. Nesse caso, vamos falar da otimizagdo para dois desses canais: as
ferramentas de busca (como 0 Google) e as midias sociais.
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SEO

A otimizacao para servicos de busca é chamada de SEO (Search Engine Optimization).

SEO é um conjunto de técnicas que tem como objetivo fazer com que suas paginas
aparecam bem posicionadas nas ferramentas de busca quando o seu potencial cliente
buscar por termos relacionados ao seu mercado de atuacio. Como o Google detém 90%
do share de mercado, geralmente focamos mais nessa ferramenta, mas boa parte daquilo
que vale para o Google vale também para as outras opcoes.

Para fazer a classificagéo dos resultados mais importantes, o Google analisa mais de 200
itens como fatores de rankeamento. Para simplificar, podemos trabalhar pensando em
dois grandes pilares: o conteudo e a autoridade.

Para analisar o contetido, o Google procura por "pistas" lendo as partes mais importantes
de uma pagina. Assim como podemos identificar o tema de um livro ao olhar sua capa,
sumario e alguns trechos, o Google consegue identificar qual € o assunto da pagina
olhando, principalmente, para o Page Title (titulo da pagina no HTML), nimero de vezes
em que a palavra-chave aparece ao longo do texto, texto alternativo das imagens e etc.

E muito comum vermos, por exemplo, empresas usando "Home" ou "Pégina inicial" como
Page Title, desperdicando assim a oportunidade de usar os termos procurados pelos
potenciais clientes em uma das partes do site mais valorizadas pelo Google. Todas as
paginas terem 0 mesmo Page Title é outro erro comum.

Ja a autoridade é o fator que faz, entre duas paginas que falam do assunto, uma ficar a
frente da outra. 0 Google mede isso, principalmente, pela quantidade de recomendacdes
(links) que uma pagina recebe. As recomendagoes em midias sociais, principalmente o
Google+, também vém ganhando peso ao longo do tempo.

Essa é a base de um bom trabalho de SEOQ: paginas orientadas para as palavras-chave
que sdo importantes para o seu negocio e procuradas pelo seu publico combinadas com
autoridade conquistada por meio de links recebidos.

> Para saber mais, confira este eBook de "Introducéo ao SEQ"
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SMO

A Social Media Optimization ou otimizagao para midias sociais tem como objetivo alcancar
um numero maior de pessoas por meio das interacoes realizadas na redes.

Além de algumas redes sociais atrairem muitos visitantes por si s0, o Google vem
valorizando cada vez mais em seu algoritmo o quanto o conteudo de determinada pagina
é compartilhada nessas midias.

Incentivar e facilitar o compartilhamento através de botdes em cada post é praticamente
obrigatorio para qualquer blog.

No entanto, é possivel ir ainda além e tentar trazer mais trafego através desse canal.

Uma forma de ampliar o poder de alcance € utilizar Pagamento Social em seus materiais.
Utilizando esse recurso, vocé determina que seu publico—alvo s6 consegue acessar 0
contetdo, se compartilhar o link, em Twitter ou Facebook, por exemplo.

Rach

ItadosDigitais artairg gt o ratocs p Faga o download gratis aqui!

Para baixar, pedimos em troca um Tweet ou post no
Facebook.

H Escolha uma rede, clique no botdo
FacebOOk Analytlcs correspondente e confirme a postagem para
/ ser redirecionado para a pagina de download
Camo mensurar e otimizar a presenga da (vocé podera ver o texto antes de confirmar).
sua empresa no Facebook
DS1d D D00

+ Aprenda a acompanhar os resultados de cada agédo
Saiba como mensurar a atuacdo da pagina, o conteldo da sua
empresa, 0s anlincios e o impacto disso tudo em conversdes no seu
site
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Também é possivel ampliar o alcance investindo na Automacao de Publicacdes, muito util
para extrair mais resultado de contetido que ja foi publicado. Utilizando alguma ferramenta,
sua equipe pode agendar a publicacéo de links nos melhores horarios e frequéncia para
0 seu publico.

Nova publicagéao Postar nas redes: n

Vocé pode agendar contelidos antigos, estimulando o trafego para o seu site e
aproveitando o material publicado.|

ca Encurtar link
=| Adicionar imagem

() Enviar agora

@ Agendarenvio s 04092013  as 1€[z] - 14[-] @

Para saber mais, confira os diferentes eBooks

> ntroducao ao Marketing no Faceboo
> Marketing no Twitte
> Webinar Marketing no Linkedin da Resultados Digitai

| a [ k
, itter
> Workshop da Endeavor Marketing Virtual: o poder das novas midias
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COMPRAR MIDIA

Para que as empresas que estdo comecando tenham algum folego no inicio de suas
operacdes enquanto os resultados orgénicos ndo aparecem, investir na compra de midia

online é bastante indicado.

Além de permitir o aumento no nimero de visitantes qualificados do seu site da noite para
o dia, anunciar nas midias online é também uma forma de aprender um pouco melhor
sobre o comportamento dos usuarios no canal, mesmo quando sua presenca ainda nio é

muito relevante.

Vocé pode ir dosando conteudo com anuncios e, aos poucos, a medida que seu site for
ganhando autoridade e acessos organicos, ir diminuindo o investimento.

0 QUE FUNCIONA

Atualmente ha duas opcdes de midia que sdo as mais recomendadas:

FACEBOOK ADS — 0Os anlncios no
Facebook sdo interessantes para atrair
pessoas no comego do funil de vendas,
aquelas que ainda ndo identificaram
que tém algum problema ou nao estao
ativamente procurando uma solugao.

0 ponto forte dos anuncios na rede
social é a segmentacdo. Podemos
escolher o publico por sexo, regido,
profissdo, interesses (que inclui
as paginas curtidas), entre outras
definicbes, aparecendo na tela dos
usuarios definidos como publico-alvo.

Geralmente sdo anuncios mais baratos,
que permitem a construcdo de uma
audiéncia de qualidade rapidamente. No
entanto, precisam ser trabalhados com
bastante contetido ao longo do tempo
para efetivamente realizarem a compra.

ResultadosDigitais
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GOOGLE ADWORDS (LINKS PATROCINADOS) — Anunciar nos Links Patrocinados do
Google € util para atrair quem ja busca por solugdes, pois a chamada para o site aparece
quando o usuario digita algumas das palavras-chaves que a empresa definiu na compra
do anuncio. Ou seja, s6 acha esse conteudo quem esta buscando por ele.

De forma geral, os visitantes vindos do Adwords estdo mais proximos do momento de
compra, 0 que pode acelerar as vendas para sua empresa. No entanto, essa atratividade
gera uma competicdo maior e como 0s anuncios funcionam no formato de leildo, o preco
pode ser um pouco maior.

Em geral so essas as duas opgoes que funcionam muito bem. Tanto o Twitter como o
LinkedIn também abriram opgoes de anuncios e podem ser interessantes, mas é preciso
identificar se isso faz sentido para sua empresa, ja que variam muito caso a caso.
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0 QUE NAO FUNCIONA:

Por outro lado, ha algumas acdes bem conhecidas, mas que nio se sustentam ao longo
do tempo.

Os anuincios em banners em grandes portais sdo um exemplo disso. Eles custam muito caro
e 0s usuarios ja estao condicionados a nao olhar mais pra eles. Na pratica, os resultados
sao minimos para um investimento que certamente pesa para uma empresa nascente.

Existem ainda as praticas nefastas, como comprar seguidores ou comprar listas de email.
Nem pense em fazer isso, ndo s0 para evitar manchar a reputacdo de sua empresa,
como também para evitar desperdicios financeiros. Essas pessoas nunca demonstraram
interesse na sua empresa e a pratica certamente nao vai funcionar.

Se é para gastar com midia, invista no Facebook Ads ou no Google Adwords, que ja tém o
funcionamento comprovado. Com as técnicas certas, eles funcionam muito bem.

> Para saber mais: baixe o eBook “Facebook Ads”

> E assista ao Webinar “Introducéo ao Google Adwords”

CONVERTER

Realizando da forma correta as atividades de atracao, o trafego esta resolvido e é necessario
seguir para o proximo desafio. O objetivo é sempre fazer com que esses visitantes se
tornem clientes.

Em sites de ecommerce, esse caminho é mais curto e evidente: € um comportamento
comum as pessoas clicarem no botdo de compra e realizarem a conversdo. Em vendas
um pouco mais complexas, a situacéo acaba sendo um pouco diferente. Sao necessarios
passos intermediarios e é sobre um desses passos que vamos falar agora: tornar 0s
visitantes em Leads.
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POR QUE GERAR LEADS?

Em uma venda mais complexa, em especial as B2B, os clientes precisam ter muita
seguranca em relacéo ao fornecedor antes de realizar a conversdo. Os tomadores de
decisdo possuem uma grande responsabilidade e deverdo responder caso a contratagéo
nao resolva de fato o problema.

Por isso, ganhar a confianca e permitir que essas pessoas conhecam bem sua empresa é
um passo essencial para a venda se concretizar.

Uma analogia que costumamos fazer é que uma venda complexa € como realizar um
casamento. Nao é no primeiro dia que se faz o pedido: é preciso conhecer, trocar telefones,
marcar encontros, comecar a namorar, conhecer familia, entre outros passos importantes.

A geracdo de Leads é o equivalente a trocar telefones: buscamos obter informacdes
de contato de alguém que demonstrou interesse no seu tema de mercado e usamos a
gestao de Leads (o relacionamento com o potencial cliente) para ganhar confianca e gerar
demanda ao longo do tempo. E um erro bastante comum de diversas empresas ter um site
s6 com os produtos e servigos.

0 autor Chet Holmes, no livro The Ultimate Sales Machine, uma das referéncias na area de
Vendas, explica que, para um mercado qualquer, 0 momento de compra dos clientes forma
quase que um padrao. Segundo ele, apenas 3% do publico esta ativamente buscando
opcdes e querendo comprar algo e cerca de 7% esta aberto a propostas. O restante é
apresentado na piramide abaixo:

> 3% comprando
agora

7% disposto &
a ouvir

30% nao esta pensando
nisso

>

30% acredita nao
estar interessado

30% tem certeza que
! ___\ 7 nao esta interessado

Fonte: The ultimate sales machine - Chet Holmes

ResultadosDigitais 22 -eNDeaVvVOR

INiEmEeE— BRASIL



Nesse cenario, Holmes mostra que se existisse um estadio inteiro com os seus potenciais
clientes e se sua empresa pegasse 0 microfone para apresentar as caracteristicas e
beneficios do seu produto/servico - a venda direta, que a maioria das empresas tende a
fazer em seu site e apresentacdes - 90% da audiéncia se levantaria e iria embora.

E preciso entdo criar mecanismos para conseguir ter um site interessante e prender
mesmo aqueles que ainda ndo tém um interesse claro no seu produto ou servigo

Para ser efetivo na geracao de Leads, precisamos pensar em iscas que sejam atrativas
para toda a pirdmide. S6 assim seremos atrativos e ganharemos a chance de continuar
com um bom relacionamento com esses potenciais clientes.

A MECANICA DA GERAGAO DE LEADS

Uma mecanica efetiva de geracdo de Leads tem trés pilares importantes: oferta, Landing
Page e promocao. Vamos falar entao sobre cada um desses componentes:

OFERTA

A intencéo da oferta é servir como uma isca, algo que valha a pena para o visitante deixar
seus dados de contato em troca de um beneficio gratuito.

Entre as ofertas mais comuns estdo eBooks, Webinars, Whitepapers, templates e
ferramentas gratuitas.

Esses materiais devem ser interessantes para todo o seu publico alvo, independente do
momento de compra em que cada pessoa se encontra. Por isso priorize temas educativos
e interessantes.

Na Resultados Digitais, por exemplo, temos uma pagina de materiais educativos com
um Guia de Marketing Digital, eBooks de como fazer Marketing no Facebook, analisar

e mensurar resultados, introdugdo a SEO, entre muitos outros. Ha também os Webinars
sobre gestéo de Leads, marketing no Linkedin, criagéo de Landing Pages, etc.

Além de trazerem muito trafego, esses materiais nos garantem milhares de Leads gerados
meés a meés.
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LANDING PAGE:

A Landing Page é uma pagina totalmente orientada para converséo. E essa pagina que
usamos para apresentar a oferta e pedir os dados do visitante em um formulario

Uma boa Landing Page é aquela que ndo oferece muitas distracdes e deixa o potencial
cliente praticamente com duas opgoes: converter ou sair.

Essa pagina deve também destacar objetivamente o que é a oferta e os beneficios que a
pessoa vai ter ao converter. 0 nimero de compartilhamentos em midias sociais, além de
incentivar a divulgacao, pode funcionar como prova social e gerar mais seguranga para
quem for fornecer seus dados.

€NDeaVvVOR

e ERASIL

5 CONSELHOS PARA SE TORNAR UM EMPREENDEDOR
DE ALTO IMPACTO

Preencha o formulério ao lado para receber o eBook

FACA O
DOWNLOAD

Nome completo *

TODOS SABEM QUE NAO EXISTE RECEITA PRONTA

E-mail *

Tem Empresa? *
Sim
(ONao

()Gostaria de receber novidades da
Endeavor por e-mail

Receber Material

EBOOK GRATUITO!

. DESCUBRA AS CARACTERISTICAS COMUNS ENTRE
GRANDES CASOS DE SUCESSO

O gue alguns dos empreendedores mais bem sucedidos do mundo tem em comum e o
que eles aprenderam com suas proprias trajetdrias? Conhega no 19 eBook langado pela
Endeavor as dicas fundamentais dadas por grandes empreendedores do mundo todo para
quem quer criar um negocio de alto potencial de crescimento.
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PROMOGAO

Depois de definida a oferta, é hora de estipular como sera a promogao, o que significa
planejar como 0s seus visitantes vao tomar conhecimento do contetdo (e da Landing Page)
que sua empresa esta oferecendo.

Uma forma bastante comum de realizar a promogao € ter, no seu site, alguns calls-to-action
(como banners) direcionando o usuario para a Landing Page.

Esse tipo de estratégia funciona ndo so para as paginas principais, como a Home, mas
também ao final de cada post no blog, como fazemos na Resultados Digitais.

Se o material tiver uma forte relagdo com o tema do post, as chances de sucesso sdo ainda
maiores.

Ha ainda outras formas de fazer uma promocao eficiente, como enviar Email Marketing para
sua base informando a nova oferta, divulgar o link nas midias sociais ou investir em anuncios
(tanto em Adwords quanto em Facebook Ads) que direcionam diretamente para a Landing Page.

Além do ja mencionado contraste, € importante usar as cores pela emogdo que carregam.
O laranja por exemplo, costuma ser associado a sentimentos positivos. Ja o verde,
carrega a mensagem de permissdo ou de ir em frente e assim por diante. A teoria das
cores aborda o assunto.

Oferega algo que realmente valha a pena ser clicado

Essa € a mais obvia, mas frequntemente esquecida. N30 espere que o usuario realize a
acdo sO porgue € isso que vocé quer. Ele so vai clicar se for do interesse dele. Por isso e
importante que a oferta da chamada seja de fato interessante.

Obs.. Por coincidéncia, no dia em que escrevi esse post me deparei logo em seguida com
0 episodio 18 do Direto das Trincheiras, do Ricardo Jorddo, que fala exatamente
sobre esse assunto. Vale conferir.

Saiba mais:

Call-to-Action: O Guia Completo

Como criar textos, banners e botdes que chamam a
ateng&o para sua oferta e orientam os seus clientes a
CONVersao

CLIQUE AQUI PARA BAIXAR GRATUITAMENTE

Para saber mais: No webinar Como criar Landing Pages efetivas, ha varias dicas praticas
de como utilizar melhor cada elemento na pagina para aumentar a taxa de conversao.
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RELACIONAR

Uma vez que sua empresa ja tenha realizado as estratégias de oferta + promocdo +
Landing Page e, por consequéncia, ja tenha uma boa base de Leads, esta na hora de
gerenciar esses contatos e investir no relacionamento com os clientes em potencial para
"esquenta-los" e aproxima-los do momento da compra.

Vemos trés grandes formas de se manter proximos e ter um bom relacionamento com o
potencial cliente:

¢ Email Marketing
e Midias Sociais
e Nutricdo de Leads

EMAIL MARKETING

Ainda que as interagoes via redes sociais tenham se popularizado, o email continua sendo
o principal meio de comunicagdo empresarial, seja internamente ou com o publico externo.
E isso vale tanto para empresas B2B como B2C.

Via email o contato é mais préximo e, ao abrir sua mensagem, o destinatario tem sua
atencdo voltada exclusivamente para ela, 0 que ndo acontece nas redes sociais, com uma
infinidade de outros posts chamando atencéo.

Um dos tipos mais comuns de Email Marketing para relacionamento sao as newsletters,
que consistem no envio de, em uma mesma mensagem, contetido com noticias, artigos e
novidades de sua empresa e do mercado.

Seu problema é justamente o grande nimero de opcoes que oferece e assim, sem muito
foco, a taxa de cliques acaba sendo um pouco mais baixa que outros formatos de email.
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Sua vantagem € ser algo atrativo para toda a base, ja que permite conciliar os mais
variados interesses e momentos de compra. Além disso, é algo produzido com materiais
ja prontos, o que diminui o custo de producgao

0 envio recomendado é de uma vez por més ou, dependendo da quantidade de conteudo
que sua empresa produz, uma vez a cada 15 dias.

€NDeavVOR
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EM QUE PRESTAR ATEN
ABRIR UM NEGOCIO

CAO ANTES DE l] u ﬁ

8 Dicas para
empreender

"Os conselhos gue eu
gostaria de ter ouvido".
Alguns fatores para chegar
20 SUCESSO COMO
empreendedor escapam ao
controle, mas entregar uma
boa ligio de casa ajuda a
criar condigdes ideais para
recebé-lo. Confira as 8
dicas de Vinicius Roveda,
CEO da ContaAzul, para
comegar um negocio.
Acesse aqui

Emnnnandndnaisma
CHPreGiusuurisim
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Pesquisa: Empreendedorismo Digital Brasileiro

Participe da pesquisa sobre o Empreendedorismo Digital
Brasileiro realizada pela eBricks e ajude a criar um

ambiente melhor para empreendedores.

PARTICIPE E CONCORRA A UM IPAD OU APPLE TV!

S,

ResultadosDigitais

Como construir uma grande equipe em uma pequena

empresa - Novo curso online!

VEJA TAMBEM

Guia gratuito -
Como Crescer
Em um guia completo de
130 piginas, a EY, uma das
maiores empresas de
consultoria do mundo,
mostra os caminhos para o
crescimento e ajuda o
empreendedor a se
preparar melhor antes e
depois de decidir crescer.
O donwload do eBook é

gratuito. Acesse aqui.

APOIE NOSSA
CAUSA

Lutamos para que os
empreendedores brasileiros
sejam os melhores do
mundo, construindo
grandes empresas, ctiando
novos metcados e gerando
mais empregos. Se vocé
acredita nessa causa, seja
um multiplicador! Para
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Os e-mails promocionais, por sua vez, sdo especificos sobre uma oferta.

Esse tipo de email, focado, tende a ter muito mais cliques, mas so6 funciona bem quando a
pessoa que o recebe de certa forma ja espera por ele.

Ofertas de Topo de Funil, como novos eBooks, podem ser atrativas para todos. Ja as
ofertas para quem esta mais a frente no processo de compra, como estudos de caso ou
testes gratuitos, s6 vao funcionar se o Lead realmente estiver nessa fase. Nesse caso,
a segmentacdo da lista em diferentes momentos de compra e grupos de interesse é
essencial para obter bons resultados e ndo depreciar a base.

ResultadosDigitais

Marketing Digital de resultado para PMEs
Checklist para publicagao de material educativo: ebooks,
webinars, guias, etc.

Ola,

Acabamos de disponibilizar no site da Resultados Digitais um novo material: "Checklist para
publicagdo de material educative: ebooks. webinars, guias. etc.".

D“:HTEHS Markofing Cugial fe ma e par

M & Paconas Fmpnsas

== Checklist para publicagio de
\éjf}' material educativo: ebooks,
webinars, guias, etc.

Como niio 56 esquacer do namnhum
item, do planejamento & promogdo

Além da propria Checklist, vocé verda em mais detalhes:

- Planejamento: Veja coma escolher um tema relevante para seu plblico & crie uma oferta mais
assertiva

- Execugao: Garanta gue os detalhes da escrita, design, formato do arguivo e fluxo de converséo
oferegam a melhor experiéncia para o USUArio
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NUTRIGAO DE LEADS

A nutricdo de Leads €, basicamente, uma forma bem avangada de Email Marketing. Ela se
caracteriza pelo envio de uma sequéncia de e-mails de forma espacada e automatizada
para um usuario de um determinado perfil e/ou que tomou alguma acdo especifica.

E uma técnica que permite um follow-up eficiente e pessoal, ja que é direcionado para o
interesse e timing correto do Lead e tem a vantagem de deixar para o software o trabalho
de "esquentar" Leads que ainda ndo estao prontos para a compra.

Email Marketing: artigos extras pra vocé aprender mais Entrada x &
André - Resultados Digitais por sendgrid.info 16:06 (22 horas atrds) -
para mim =
Se vood estiver com problemas para visualizar esse email, cligue agui.
Qla,

Wi que recentemente vocé baixou nosso eBook sobre Email Marketing.

Separei e trouxe aqui alguns posts do nosso blog de marketing digital que
podem complementar o contelido que vocé ja viu:

s Infografico: os melhores horédnos para envio de Email Marketing
+ 0s 5 erros mais comuns em Email Marketing
+ Por que comprar listas de Emails & uma grande furada

Eles vdo ajudar a fixar melhor alguns pontos importantes que passamos no

Vocé pode configurar, por exemplo, para depois que o Lead baixe um eBook sobre o tema
X, que o sistema o envie em dois dias um outro material sobre 0 mesmo tema, depois
em mais dois dias outro email com dicas diversas sobre 0 mesmo tema, e depois de mais
trés dias um convite para uma conversa com o seu vendedor para descobrir formas de
trabalhar o tema X com seu produto ou servigo.
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MiIDIAS SOCIAIS

Antigamente, para se comunicar com 0s consumidores, as marcas precisavam “alugar
audiéncia”, investindo em midia tradicional. Hoje, as empresas conseguem construir
audiéncia propria, estabelecendo um canal de relacionamento direto com o cliente por
meio das midias sociais.

Como falamos, essa é inclusive uma possivel barreira contra a entrada de novos
competidores. Uma audiéncia fiel é algo que toma tempo e seus competidores nao vao
conseguir criar algo semelhante do dia para a noite.

0 primeiro passo para conquistar bons resultados em midias sociais, € saber escolher 0s
canais mais indicados para sua empresa e isso varia de acordo com o publico que sua
empresa pretende impactar.

A grande sacada € estar onde esta mais presente seu publico-alvo ideal. Ndo se deixe
guiar pela rede do momento e procure, ao invés disso, manter um contato proximo com o
seu alvo. Converse com alguns de seus clientes atuais e potenciais e tente descobrir o que
eles estdo usando de fato em seu dia a dia.

Independente disso, como ponto de partida, vamos passar um breve resumo das
caracteristicas das principais redes para permitir que vocé possa avaliar qual se adequa
mais ao perfil do seu negdcio e ao do seu publico de interesse. Conheca as particularidades
de cada uma para ajudar na sua decisao:

FACEBOOK: E a rede social com maior niimero de usurios ativos no Brasil e no mundo
e ndo sO tem mais usuarios como também o tempo que esses usuarios gastam ali
impressiona. Por isso € uma op¢ao indicada para qualquer tipo de negocio, mesmo 0s
B2B. So lembre-se de criar paginas, ndo perfis.

TWITTER: Uma das principais fontes de trafego e Leads, € um canal simplificado de
interacéo, feedback e atendimento ao consumidor. O compartilhamento de links também
€ 0 que acontece com maior frequéncia por 1a. Se o seu publico € um grande consumidor
de conteudo, a rede é perfeita para se comunicar com ele. Outra vantagem é que 0s posts
sé@o publicos e pesquisaveis. Ou seja, € uma 6tima opgéo para diversas empresas também.

LINKEDIN: Muita gente ainda pensa que a Unica utilidade desta rede é procurar
ou divulgar vagas de emprego. No entanto, ela pode garantir bons resultados em
marketing, principalmente para empresas que realizam vendas corporativas, seja
se relacionando com as pessoas certas, discutindo contetido sobre seu negdcio em
foruns, publicando atualizagtes de status em nome do funcionario ou da empresa ou
ainda realizando anuncios bem segmentados pelo cargo e tipo de empresa.
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GOOGLE-+: Por ser a rede social do Google, tem grande peso para o gigante das buscas.

Mesmo que ainda ndo tenha uma audiéncia muito consolidada, pode valer como
investimento para o futuro.

Existem ainda varias outras redes que podem ser utilizadas: Youtube, Slideshare,
Instagram e etc. Todas elas tém seu valor e podem ser analisadas caso a caso, de
acordo com o perfil da sua empresa. 0 ponto é que fotos, videos e slides, por exemplo,
podem ser publicados nessas redes, mas compartilhados no Facebook ou Twitter.

Sendo assim, ndo é preciso construir uma audiéncia nos diferentes canais. Priorize
seus esforcos naquilo que for mais relevante.

0 MONITORAMENTO EM REDES SOCIAIS

Apesar de o monitoramento das redes sociais ser praticamente obrigatorio, médias e
pequenas empresas possuem recursos limitados e, na hora de investir em marketing
digital, é preciso garantir que esses recursos sejam alocados de forma que ofereca o
maior retorno possivel. Por isso, 0 mais indicado € deixar de lado toda a complexidade de
analise necessaria ao monitoramento de grandes empresas.

Para os médios e pequenos negdcios, ndo é comum que exista um ndmero enorme
de mencgoes diariamente. Portanto, ndo faz muito sentido agrupar essas mencoes
em diferentes classificacdes, fazer analise de sentimento ou produzir relatorios que
provavelmente ndo vao ter nenhuma relevancia estatistica. O objetivo mais importante é
responder rapidamente as interacdes demandarem resposta e aproveitar as oportunidades
de engajamento que a audiéncia oferece.

Em grande parte dos casos ndo é preciso contratar um software exclusivo para
monitoramento de redes sociais, mais complexo e cheio de funcionalidades especificas.

0 mais importante é condensar as mencdes e garantir que sejam vistas ao menos uma vez
ao dia. Como ndo ha pessoas exclusivas para esta funcéo e isto no esta no dia-a-dia dos
gestores, uma funcionalidade que ajuda bastante é o envio do resumo dessas mencoes
por email.

Para saber mais: Leia 0 eBook

> Monitoramento de Midias Sociais para Médias e Pequenas Empresas
e assista aos workshops

> Saiba como atender bem seu cliente nas redes sociais

> e Métricas em Midias Sociais da Endeavor.

|
ResultadosDigitais 31 -eNDeavOR

INiEmEeE— BRASIL


http://resultadosdigitais.com.br/materiais-educativos/ebook-monitoramento-na-internet/
http://www.endeavor.org.br/videos/marketing-vendas/workshops/midia-social/como-atender-bem-seu-cliente-nas-redes-sociais
http://www.endeavor.org.br/videos/marketing-vendas/workshops/midia-social/metricas-em-midias-sociais-workshop-completo

VENDER

Um passo essencial para 0 sucesso das conversoes € garantir que os times de vendas e
de marketing estejam trabalhando em harmonia.

0 marketing tem um papel muito importante nesse processo, que € entregar Leads
qualificados como oportunidades para o time de vendas. Também é importante fornecer
informac0es sobre o Lead e mostrar o contexto do relacionamento que o potencial cliente
teve com a empresa.

Do outro lado da equacéo, Vendas deve tratar os Leads gerados no site de forma diferente
como trata nas prospeccdes ou nos pedidos que a empresa recebe, ja que muitas
vezes esses Leads ainda ndo estdo prontos para comprar a solucéo. O ideal é que 0s
vendendores mantenham uma postura consultiva e procurem ajudar o Lead a enquadrar
melhor o problema e aos poucos desenhar uma solugéo encaixando o produto ou servigo
da empresa.

(obs. as técnicas especificas de Vendas fogem do escopo desse eBook, mas este
post da Resultados Digitais ajuda a elucidar melhor o perfil de vendedor e abordagem

que funciona melhor neste contexto. Também recomendamos o video Workshop da
Endeavor - Definindo vendas: arte, tecnologia e ciéncia)

ALINHAMENTO MARKETING E VENDAS

Ha 6 itens fundamentais para se fazer um bom alinhamento entre essas duas areas:

e Concordar na terminologia: definir o que é um Lead qualificado, ou seja, um Lead
que o Marketing pode passar para Vendas fazer a abordagem. Essa qualificacao
usualmente é dada por critérios relacionados tanto ao perfil do Lead (ex. segmento,
cargo, tamanho da empresa, regio, etc.) quanto ao interesse demonstrado por ele
(ex. tipos de conversdes no site, tempo e nimero de interagdes com a empresa,
palavra-chave usada em pesquisas, etc.)

e Definir metas de geracdo de Leads qualificados: Para chegar nesse numero, basta
fazer o calculo reverso a partir da meta de novas receitas que a empresa espera.
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¢ Quantas novas vendas devo fazer?

¢ Quantas oportunidades devem ser trabalhadas pelos vendedores para se chegar
nesse numero?

¢ Quantos Leads qualificados devem ser gerados mensalmente pelo Marketing e
repassados para Vendas para chegar nessas oportunidades?

e Definir um "Acordo de Servigo" entre as areas: esse acordo sao as regras que cada
area respeitara no relacionamento com a outra. 0s compromissos mais comuns que
0 Marketing assume sao, além da meta de Leads qualificados, uma velocidade de
entrega desses Leads ao longo do més e formato de notificacdo e repasse dos
Leads para Vendas. Enquanto isso, Vendas se compromete com um tempo maximo
de resposta/atendimento a esses Leads, um nimero minimo e maximo de tentativas
de abordagem e uma forma de devolugéo para o Marketing se o Lead ainda nao
esta preparado.

e Combinar Feedback: E importante ter conversas frequentes entre as areas
para melhorar a pratica no dia-a-dia e, se for o caso, reavaliar critérios. Exemplo:
vendedores podem realimentar o Marketing com informacgoes sobre tipos de Leads
que convertem (compram) melhor que outros, enquanto os profissionais deste setor
podem informar sobre tipos de contedo que tém maior sucesso (correlacdo com
vendas) para os vendedores usarem para educar seus clientes ao longo do processo
de compra.

e Setar campanhas de nutrico de Lead automatizadas: identificando corretamente
os diferentes tipos de Leads e estagios de compra, com o auxilio de uma ferramenta
adequada é possivel pré-configurar diversas campanhas automatizadas de nutricao
dos Leads. Além de auxiliar o Marketing a "esquentar" os Leads e, assim, gerar
um numero maior de Leads qualificados mensalmente (e entdo chegar mais facil
nas metas acordadas), essas campanhas também permitem que os vendedores
possam focar nos Leads que estdo mais "quentes" e devolver os outros para serem
retrabalhados pelo Marketing sem correr o risco de perder oportunidades.

> Para saber mais: assista ao Webinar Gestao de Leads

ResultadosDigitais 33 -eNDeaVvOR

INiEmEeE— BRASIL


http://resultadosdigitais.com.br/materiais-educativos/gestao-de-leads-webinar/

ANALISAR

A capacidade de mensuracao é uma das grandes vantagens do marketing digital.

Para uma empresa com orgamento limitado, & essencial conseguir entender bem o quanto
cada investimendo tem trazido de resultados. E isso que permite uma andlise detalhada
para, entdo, maximizar o investimento no que esta funcionando bem e otimizar ou cortar
as acoes que precisam de ajustes.

As métricas do funil de vendas - como o numero de visitantes, Leads e oportunidades
geradas estao entre as mais importantes para analisar exatamente porque mostram de
forma rapida quanto o investimento no Marketing Digital esta oferecendo de retorno para
0 negocio.

Depois desse primeiro nivel, o ideal é entrar em cada fonte de trafego e entender o quanto
cada canal tem contribuido na geracéo de Leads. A partir disso podemos olhar métricas
especificas das agbes mais importantes e encontrar as melhores oportunidades de
otimizagoes.

Ferramentas - A ferramenta de Web Analytics mais conhecida e utilizada no mundo é o
Google Analytics. No entanto, a0 mesmo tempo em que ele fornece dados completos e
profundos, pode ser de dificil compreensao para a maioria dos profissionais.

Existem algumas ferramentas que ajudam a interpretar melhor o Analytics, enviar relatorios
no corpo de emails, entre outras coisas.

Se sua empresa preferir se manter apenas com o Google Analytics, é importante ndo se
perder no mundo de possibilidades oferecidas e focar naquilo que realmente faz diferenca.

Se vocé quiser se aprofundar um pouco mais seu conhecimento sobre a andlise de
resultados, vale conferir o eBook “Web Analytics na pratica”.
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COM QUE FREQUENCIA ANALISAR 0S DADOS

Costumamos indicar 3 tipos de analises que devem ser vistas sob diferentes 6ticas. Sao
elas:

ANALISE DIARIA - Todos os dias sua empresa estd sujeita a algumas atividades
“anormais”, tanto positivas — como uma mencgéo em algum blog ou veiculo importante
- quanto negativas - uma critica em fonte similar ou uma queda acentuada no numero
de visitantes e Leads gerados. A partir desses sinais, é possivel entrar nos detalhes e
entender as causas e, entdo, agir de forma adequada.

Por isso, recomendamos que avalie diariamente métricas mais simples, como o
ndmero de visitas, Leads gerados e desempenho das fontes de trafego e paginas
mais acessadas. Essas informagdes vao dar uma indicagao geral de status, mostrar
se houve algum post com boa repercussao e quais foram os sites/pessoas influentes
que linkaram para seu site, assim sua empresa pode agradecer e comentar sobre 0
contetido.

Isso tudo pode ser feito em uma visdo geral rapida. Facilita bastante se os nimeros
vieram por email pela manha.

ANALISE SEMANAL - J4 para a andlise semanal, avalie essas mesmas métricas, mas
adicione um julgamento para indicar se as metas do més estdo se encaminhando para
serem batidas ou se sera necessario algum esforgo extra da equipe.

Outra informacéo que pode ser analisada semanalmente s&o os testes que sua empresa
fizer: por exemplo, se vocé tentar otimizar uma pagina para determinada palavra-chave,
pode checar o “antes e depois”. Geralmente € inviavel (ou mesmo inconclusivo) fazer e
avaliar esse tipo de experimento diariamente.

ANALISE MENSAL - J4 para a andlise mensal, indicamos fazer uso de um diagndstico
bem mais aprofundado com dados de diferentes niveis de métricas: de negdcio (Visitas,
Leads, Alcance, etc), a composicéo das fontes de trafego juntamente com o nimero de
Leads que cada uma delas gerou e, por fim, os detalhes de cada fonte (desempenho
de cada palavra-chave em Adwords, taxas de cliques e abertura em Email Marketing,
sites de referéncia que mais te enviaram trafego e a taxa de conversao desses sites,
etc).

Esse processo de analise mensal sera bastante importante para sua empresa e dele
sairdo os insights que véo ditar os proximos passos do Marketing Digital de forma
mais estratégica e com maior alavancagem.
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COMO COLOCAR TUDO ISSO EM PRATICA




Sabemos que para quem esta iniciando suas estratégias em Marketing Digital, sdo infinitas as possibilidades
e ndo é uma tarefa facil saber por onde comecar a implementar agoes.

Muitas empresas se deixam levar pelo que mais tém buzz no momento e é comum néo conseguirem identificar
0 que de fato traz e 0 que ndo traz resultados reais para o negadcio. Tudo isso pode fazer com que o retorno do
investimento demore ainda mais para se concretizar.

Com o objetivo de ajudar a guiar as decisdes de médias e pequenas empresas que comegam a investir em
sua presenca digital, a Resultados Digitais disponibilizou gratuitamente um verdadeiro guia passo-a-passo,
refinado a partir da experiéncia com mais de 200 clientes.

Essa metodologia com trés grandes preocupacoes:

Garantir resultados em curto prazo, para dar folego a empresa e assegurar a continuidade nos resultados
enquanto sao realizadas as agoes de longo prazo;

Cobrir toda a base que consideramos essencial em Marketing Digital e responsavel por gerar a maior parte dos
beneficios que apresentamos no inicio desse eBook;

Cortar todas as distraces e itens que ndo contribuirem de forma significativa para a geracao de resultados.

Essas dicas estdo reunidas em trés materiais diferentes que formam o kit Marketing Digital: 0 guia

completo para Médias e Pequenas Empresas". O guia é composto de Webinar, Infografico e PDF, materiais
indispensaveis para guiar 0s primeiros passos de sua empresa e conquistar resultados no momento certo.
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ResultadosDigitais

SOBRE A RESULTADOS DIGITAIS

A Resultados Digitais € uma empresa especializada em Marketing Digital de resultados.

Através do software RD Station, de uma metodologia propria e servicos de consultoria complementares,
ajudamos nossos clientes a gerar mais resultados em trafego, geracéo de Leads e vendas para seus negaocios,
além de construir um solido ativo de Marketing Digital.

Conheca nosso blog e nossos materiais educativos gratuitos.

€NDEeadVOR

IIIEEEEEE BRASIL

SOBRE A ENDEAVOR

A Endeavor é uma organizacdo de fomento ao empreendedorismo que tem como principal objetivo fortalecer
a cultura empreendedora do Brasil.

Com exceléncia na mobilizacdo de organizagdes publicas e privadas e no compartilhamento do conhecimento
pratico e exemplos de sua rede, a organizacao estimula novas geracoes de empreendedores, proporcionando
um ambiente de negdcios favoravel, inspiracéo, capacitacdo e networking.

Conheca o Portal Endeavor para ter acesso a conteudos focados nos desafios e na inspiracdo para
empreendedores.
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