Faculdade

57 BOAS NOVAS POS-GRADUACAO EM GESTAO DE PESSOAS &
MARKETING DIGITAL / 2023

O USO DE ESTRATEGIAS DE INBOUND MARKETING PELOS PROFISSIONAIS
DE MARKETING DIGITAL EM CAMPANHAS COMERCIAIS

Renata Vanessa Moreira Braga'

Hernan Gutiérrez Herrera®

RESUMO: A aplicagdo das estratégias utilizadas por profissionais de marketing digital tém
se mostrado uma abordagem eficaz para atrair e engajar o publico-alvo. O objetivo deste
artigo ¢ entender como se desenvolve uma estratégia de Inbound Marketing, descrevendo os
processos e dificuldades que um profissional da area enfrenta para obter um resultado

positivo. Tendo como protagonista uma grande empresa varejista voltada para o publico AA.
Palavras-chave: Marketing Digital, Inbound Marketing, estratégias.

ABSTRACT: The application of strategies used by digital marketing professionals has
proven to be an effective approach to attract and engage the target audience. The objective of
this article is to understand how an Inbound Marketing strategy is developed, describing the
processes and difficulties that a professional in the area faces to obtain a positive result.

Having as protagonist a large retail company aimed at the AA public.

Keywords: Digital Marketing, Inbound Marketing, strategies.

1 INTRODUCAO

O comportamento dos consumidores mudou significativamente nos ultimos anos.
Estamos vivendo numa revolugao no jeito das pessoas encontrarem produtos e escolherem as
empresas com qual vao se relacionar (HALLIGAN; SHAH, 2009). E muito disso se deve ao

marketing digital:
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O Marketing € a ciéncia e a arte de explorar, criar e proporcionar valor para
satisfazer as necessidades dos clientes de um mercado-alvo com rentabilidade.
O marketing identifica necessidades e desejos insatisfeitos. Ele define, mede e
quantifica o tamanho do mercado identificado e seu potencial de lucro.
Identifica com precisdo quais os segmentos a empresa tem capacidade de
servir melhor, além de projetar e promover os produtos e servicos adequados
(KOTLER, 2005, p.13).

Nesse sentido, o Inbound Marketing se destaca, pois oferece contetido relevante e de
qualidade, permitindo que os profissionais de marketing digital se conectem de forma
auténtica e valiosa com seu publico-alvo, alinhando-se as novas preferéncias e expectativas
dos consumidores. Existem diversas justificativas sélidas para o uso de estratégias de Inbound
Marketing por profissionais de marketing digital. Em primeiro lugar, o Inbound Marketing
tem uma efetividade comprovada, sendo amplamente adotado e¢ demonstrando resultados
positivos na geracdo de leads, aumento da visibilidade da marca e envolvimento do
publico-alvo. Segundo Halligan (2009), a espessura de nossos cérebros ¢ mais valiosa do que
a espessura de nossas carteiras. E um comparativo em relagio a eficiéncia da aplicacdo de
investimentos do marketing tradicional com o Inbound Marketing, sendo que o primeiro
consiste em publicidade impressa, na TV, spam, entre outros. O segundo, cria contetidos e
ferramentas Uteis para que os clientes em potencial os contatem em busca de mais
informacdes. Em vez de direcionar sua mensagem para a multidao repetidamente como uma
marreta, eles atraem clientes altamente qualificados para seus negodcios como um ima
(BURNES, 2021, online). O Inbound Marketing valoriza o relacionamento de longo prazo
com os clientes. Essa abordagem vai além de apenas atrair novos clientes, focando em nutrir
relacionamentos duradouros. Ao construir confianga, engajamento e fidelidade com os
clientes ao longo do tempo, os profissionais de marketing digital garantem maiores taxas de
retengdo e recomendagdo, elementos cruciais para o sucesso a longo prazo de qualquer
empresa.

Com o intuito de compreender as funcionalidades deste mecanismo, este artigo tem
como objetivo entender os principios, ferramentas e estratégias de Inbound Marketing, além
de analisar as possiveis dificuldades que os profissionais de marketing digital enfrentam na
aplicacdo das mesmas. E apresentar um estudo de caso, onde o profissional de marketing

digital aplicou as melhores praticas de Inbound Marketing e obteve um resultado positivo.
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2 OS PRINCIPIOS, FERRAMENTAS E ESTRATEGIAS DE INBOUND
MARKETING

No cenario atual, marcado por avangos tecnologicos € uma crescente presenca da
internet em nossas vidas, o marketing digital tornou-se uma ferramenta indispensavel para
empresas e marcas que buscam alcancar sucesso e relevancia no mercado. Esse conjunto de
estratégias e agdes voltadas para o ambiente online revolucionou a forma como nos
comunicamos, consumimos € nos relacionamos com marcas e produtos.

A Internet se tornou uma ferramenta essencial seja no &mbito organizacional,
para consumo ou para o simples lazer, o resultado disso, foi o crescimento de
sua utilizagdo, o perfil dos consumidores mudou, e as empresas se viram na
necessidade de acompanhar essas mudangas (CASTRO et al., 2015, p. 4).

Uma das principais vantagens do marketing digital ¢ a sua abrangéncia. Ao contrario
das midias tradicionais, como radio e TV, o marketing digital permite alcangar um publico
vasto e diversificado, independentemente da localizagdo geografica. Através de redes sociais,
mecanismos de busca, e-mails e outros canais digitais, ¢ possivel atingir consumidores em
potencial de forma direcionada e personalizada, aumentando as chances de conversdo e
fidelizagdo. Outro ponto crucial ¢ a mensuracao dos resultados. As ferramentas disponiveis no
marketing digital permitem acompanhar e analisar detalhadamente o desempenho das
campanhas em tempo real. Isso proporciona uma visao clara do retorno sobre o investimento
(ROI) e ajuda as empresas a ajustarem suas estratégias de forma rapida e eficiente,
economizando recursos € maximizando os resultados. Dentro do marketing digital, existem
seis pilares fundamentais para seu pleno funcionamento:

a. Midia Online: compreende os meios de comunicag@o que se utilizam da
linguagem bindria da informatica (PERNISA JR, 2002). b. SEO (Search
Engine Optimization): traduzido como Otimizacdo de Motores de Busca,
trata-se de um conjunto de técnicas que possuem o objetivo de melhorar o
posicionamento de paginas nos mecanismos de buscas online. Dessa forma,
quando o usuario realiza uma pesquisa pela palavra-chave, o SEO faz com
que uma ou algumas paginas do seu website sejam encontradas e apare¢cam
entre os primeiros resultados das buscas organicas, ou seja, excluindo-se os
anuncios pagos (RICOTA,2007). ¢. Social (Midia Social): definida como um
conjunto de dindmicas que permite a criagdo de contetido, difusdo e trocas de
informagdes, dentro de grupos sociais em plataformas online, ou seja, as
chamadas redes sociais. Estas a¢des sdo produzidas pela interagdo de seus
usuarios por meio da propagagdo de informagdes, compartilhamento de
contetido, e demais mobilizagdes sociais realizadas em meio eletronico
(RECUERO, 2010). d. Marketing de Conteudo: trata-se de um conjunto de
acdes em marketing ou negodcios que visa criacdo e distribuicdo de conteudo
para atrair, conquistar e envolver o publico-alvo com a sua marca, sempre
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com a intengdo de gerar lucro (PULIZZI, 2016). e. Web Analytics (Web
Analise): consiste no monitoramento de acdes da marca na internet, por meio
da coleta de dados estatisticos, medi¢do e analise quantitativa, para otimizar
os websites e as iniciativas de marketing na web (WEB ANALYTICS
ASSOCIATION, 2010 apud TELMA, 2011). f. Inbound Marketing:
segundo Burnes (2015, apud OLIVEIRA, 2015), sdo agdes estratégicas de
marketing contraria ao outbound marketing, tendo como objetivo fazer com
que o cliente, voluntariamente, ao buscar informagdes importantes ou
respostas as suas perguntas, seja capaz de encontrar a marca por meio de
mecanismos de busca online ou offline (ALMEIDA, 2019, p.4-5).

O marketing digital possibilita uma interacdo mais proxima e direta com o
publico-alvo. Por meio de redes sociais, blogs e outras plataformas, as marcas podem engajar
os clientes, responder as suas duvidas e criticas, e construir um relacionamento so6lido e
duradouro. Esse engajamento ndo apenas fortalece a reputacao da empresa, mas também cria
defensores da marca, que poderdo influenciar positivamente a opinido de outras pessoas.
Nesse contexto de crescimento dos meios digitais € com o publico cada vez mais segmentado
e fragmentado, destaca-se o Inbound Marketing.

Em 2009, Brian Halligan e Dharmesh Shah, fundadores da startup HubSpot,
passaram a analisar a fundo a transformag@o ocorrida na maneira como as
pessoas consomem. Para eles, o método tradicional de marketing podia ser
chamado de "outbound marketing" (em tradugao livre, “ marketing de saida”)
porque em suma seu objetivo é enviar uma mensagem. Foram eles que
definiram um novo formato de marketing como uma estratégia de atrair as
pessoas por meio de informagdes uteis. Eles nomearam entdo esta estratégia
de “Inbound Marketing”, o marketing de entrada (ALMEIDA, 2017, p. 3).

De acordo com Assad (2016), o Inbound Marketing ¢ uma forma de divulgagdo
baseada na ideia de criagdo de conteudo de qualidade para um publico especifico de forma a
atrair e construir um relacionamento que podera leva-lo & compra. E uma abordagem de
divulgacdo e estratégia. Ao invés de interromper os potenciais clientes com propagandas
invasivas, o Inbound Marketing visa atrair a atencdo das pessoas de forma voluntaria e
natural, fornecendo informagdes uteis e interessantes que sdo relevantes para elas. Seu
sucesso se baseia em quatro pilares fundamentais, que sdo a base para construir conexdes
auténticas com o publico-alvo. Halligan e Shah (2014) definem a metodologia do Inbound
Marketing em:

1. Atrair: o consumidor precisa saber quem vocé €. Nessa etapa, ¢ necessario atrair os

usuarios a tornarem-se visitantes das paginas da sua empresa. Essa atracdo ¢ feita por
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meio da criagdo de contetidos de qualidade que devem estar disponiveis em canais

receptivos, como, redes sociais e blogs, por exemplo;

2. Converter: se o seu material for atrativo e voc€ conseguir atrair esses visitantes,
precisamos captar o contato desse usudrio transformando-o em um lead. Essa etapa de
conversao se d4 por meio de call-to-actions, formularios e landing pages de materiais
ricos, que o levam para o fluxo. A partir dai inicia-se o chamado processo de nutri¢ao,
onde o lead passa a ser periodicamente alimentado com contetudos relevantes.

3. Fechar: depois de se tornar um lead, ¢ preciso manter contato com esse usuario
através de um processo de nutricdo. Nessa etapa o objetivo ¢ fazer o usudrio perceber
o problema que possui € mostrar como resolvé-lo. Por fim, ¢ hora de se mostrar como
a solucao perfeita e passar esse lead para o time de vendas, até torna-lo um cliente.

4. Encantar: apos a compra, ¢ necessario criar um relacionamento e torna-lo um fa da
marca para que esse usuario compre mais vezes. Através das redes sociais e de
campanhas de e-mail marketing, esse didlogo se torna possivel. Dessa forma ¢
possivel garantir a satisfagao do consumidor e a fidelizacdo do mesmo.

Nesta jornada de conexdao com o consumidor, os profissionais de marketing digital
encontram-se constantemente diante de um desafio: conquistar a aten¢do de um publico cada
vez mais exigente e conectado. Nessa busca por estratégias eficazes, o Inbound Marketing
desponta como uma abordagem crucial ao explorar varias facetas. Desde a criacdo de
personas detalhadas até a implementacao de estratégias de nutricdo de leads. Os especialistas
tém nas maos a oportunidade de conduzir as marcas ao sucesso em um ambiente digital cada
vez mais dindmico e interativo, capaz de redefinir a forma como as marcas se comunicam e
constroem relacionamentos com seus clientes. Em relagdo ao processo para o
desenvolvimento de uma estratégia de Inbound Marketing, temos:

1. Definicdo da persona: Persona ou Buyer Persona, ¢ um personagem semi ficticio que
representa o seu cliente ideal (BENETTI, 2023, online). Criada com base em dados
reais sobre comportamentos, caracteristicas demograficas, interesses e necessidades
dos clientes potenciais. O objetivo da criacao de personas ¢ entender melhor quem sao
os clientes-alvo e o que os motiva, para direcionar as estratégias de marketing, com a
criagdo de conteudos mais relevantes e personalizados. Ao alinhar suas estratégias de

marketing com as personas, ¢ possivel selecionar os canais de comunicacdo mais
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adequados, proporcionando uma experiéncia geral mais adequada, aumentando assim
as chances de conversao e fidelizacao.

2. Jornada de Compras: A jornada de compra ¢ o modelo usado para definir em qual
estagio comercial o consumidor esta (ROMERO, 2017, online). Refere-se ao processo
que um cliente potencial percorre desde o momento em que toma consciéncia de uma
necessidade ou problema até o momento em que efetivamente realiza a compra de um
produto ou servigo. De acordo com Romero (2017) a jornada de compra ¢ dividida em
4 etapas diferentes: aprendizado - o cliente nao sabe ou ndo tem certeza de que possui
um problema ou que tem a necessidade de um produto ou de um servico;
reconhecimento - a pessoa pesquisa e tem acesso a informagdes que a ajudam a
perceber a existéncia de um problema ou de uma necessidade; consideracio - ao
perceber que tem um problema, o consumidor segue pesquisando solugdes e passa a
considerar aquela que melhor se encaixa na sua necessidade; decisdo - ap6s analisar as
opcdes do mercado, ¢ tomada a decisdo e a compra pode acontecer.

3. Funil de Vendas: Nesta etapa o consumidor comega a cogitar a aquisicdo de um
produto ou servigo, ele entra no funil de vendas. O processo ¢ essencial para qualificar
o cliente e fechar um novo negocio (ROMERO, 2017, online). Em cada momento do
funil de vendas deve-se usar conteudos especificos. Romero (2017) define quais sdo:
para o topo - ¢é aqui que entram as pessoas que estdo na fase de “aprendizado”. Como
elas nao estdo buscando um produto ou um servico especificamente, € necessario fazer
com que ela entenda que possui uma necessidade e que ela se interesse pelo seu
produto; para o meio - aqui estdo as pessoas que estdo na fase de “reconhecimento”.
O conteudo produzido nesse momento deve ser dedicado a mostrar que a sua empresa
tem a solucdo de que ele precisa; para o fundo - aqui o cliente esta nas fases de
“consideragao” e “decisdo”. Ele compara as empresas, produtos e servigos para que
possa fazer a contratagio. E o momento ideal para a equipe de vendas.

4. Contetdo para cada etapa do funil: o planejamento ¢é essencial para obter um 6timo
resultado. Segundo Almeida (2017) ha um tipo de contetido que deve ser oferecido
para que o publico seja conduzido ao longo das etapas do funil. Conteuidos para topo
- Os formatos mais comuns nesta etapa sdo os posts em blogs e nas redes sociais;
Contetdos para o meio - O conteudo deve ter mais profundidade e o seu objetivo € a

conversao dos visitantes em Leads. Como os e-books, webinarios e cursos gratuitos,
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através das “Landing Pages" com formulérios em troca do contato do visitante. Por
meio de e-mail marketing ¢ feita a nutri¢do e o relacionamento com este Lead para que
ele passe para a proxima etapa; Contetidos para o fundo - Conteudos que leve o lead
a decisao de compra. Como newsletter, depoimentos, cases de sucesso e cupons de
desconto.

5. Estratégias para Trafego Pago: Bortoli (2022) afirma que o Inbound Marketing
foca em estratégias que busquem — principalmente por meio do contetdo — atrair
pessoas para o funil de vendas de forma organica, sem que vocé precise ir até elas.
Mas o trafego pago também pode ser utilizado para potencializar os resultados, sendo
a melhor opc¢do aliar o trafego organico ao trafego pago. Utilizando os seguintes meios
- anuncios de remarketing para chegar aquelas pessoas que ja conhecem ou que
mostraram algum tipo de interesse pelo seu produto ou servigo, mas que, por algum
motivo, ndo compraram antes, através do Google Ads, Meta Ads e LinkedIn Ads.

6. Automacio e Mensuracao: De acordo com Rez (2016) os indicadores utilizados para
analisar os dados, as informacdes e métricas sdo os KPI's — Key Performance
Indicators (Indicadores de Performance). Eles avaliam as estratégias e ajudam a
entender o que estd funcionando. Com eles ¢ possivel se analisar o ROI — Return Over
Investment (Retorno do Investimento). Oferecendo uma série de beneficios que

ajudam a otimizar e aprimorar as estratégias de marketing digital.

3 AS DIFICULDADES NA APLICACAO DE ESTRATEGIAS DE INBOUND
MARKETING

A aplicacao de estratégias de Inbound Marketing pode ser altamente benéfica para
muitas empresas, mas também pode apresentar algumas dificuldades e desafios. Por ser uma
abordagem de longo prazo, que requer tempo para construir uma audiéncia, nutrir leads e
obter resultados significativos. Algumas empresas podem ter dificuldade em serem pacientes
e esperar pelos resultados, especialmente se estiverem acostumadas com taticas de marketing
de curto prazo. Em relacdo a producao de contetido de qualidade € necessario recursos, tempo
e esforco, o que pode ser um desafio para algumas empresas, especialmente aquelas com
equipes de marketing menores.

Marmo (2023) explica que ha uma expectativa irrealista quando empresas que adotam

o Inbound Marketing procuram por uma solugdo rapida para problemas extremamente
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complexos de marketing e vendas. Um outro fator que interfere no processo do Inbound
Marketing ¢ ndo medir o sucesso das estratégias de Inbound Marketing por ser complexo,
pois envolve uma série de métricas e dados para analisar. Algumas empresas podem ter
dificuldades em acompanhar e interpretar os resultados, o que pode levar a decisdes
inadequadas. Ndo se deve esperar até o final do més para ver os resultados. E um
acompanhamento diario através do trafego do site, o registro de newsletters, os downloads de
materiais, as interacoes nas redes sociais, os compartilhamentos de conteudo e outros
indicadores como dashboards.

E vélido enfatizar que pelo fato do Inbound Marketing envolver o uso de vérias
ferramentas, como automacdo de marketing, analise de dados, CRM e midias sociais. A
integragdo e o gerenciamento dessas tecnologias podem ser desafiadoras, especialmente para
equipes de marketing menos familiarizadas com essas ferramentas. Bortoli (2023) alerta para
um erro que as empresas podem cometer ao aplicar o Inbound Marketing sem supervisao, ¢
acreditar que as automacgdes sao uma chuva de contetidos relevantes, e sdo os Unicos fatores
de sucesso. No anseio de escalar, menosprezam a importancia do planejamento antes de
efetuar, at¢ mesmo, as menores agdes. O problema quase sempre mora nos detalhes, e a
comunicagdo ¢ automatizada sem estratégia passa a ser genérica e ineficiente, ndo gerando
vendas.

Cintra (2023) atenta que o coracdo do Inbound Marketing ¢ criar contetido relevante
para o publico, e tentar executar isso sem o suporte de um blog esté fora de cogitagdao. O blog
desempenha um papel fundamental no Inbound Marketing, sendo um dos instrumentos mais
importantes para impactar positivamente a persona. Nele o conteudo ¢ especialmente
produzido para atrair e engajar. Embora as redes sociais sejam valiosas para compartilhar e
criar fluxos de informagdo, ¢ essencial ter um centro de conhecimento, e esse ¢ o blog, que
funciona como uma base essencial para o sucesso da estratégia.

Apesar desses desafios, muitas empresas superam essas dificuldades e alcancam o
sucesso, especialmente quando estdo dispostas a investir tempo, esfor¢o e recursos para

implementar uma estratégia solida e adaptativa.
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4 REFERENCIAL TEORICO
4.1 Objeto de Estudo

Para o desenvolvimento do presente estudo foi utilizado uma pesquisa primaria,
através de uma entrevista semiestruturada com um analista de marketing digital, sendo a
pessoa responsavel pelas estratégias de inbound da empresa escolhida para o estudo de caso,
por motivos estratégicos nao vamos divulgar o nome do analista e nem da empresa. O analista
respondeu um conjunto de perguntas fechadas e abertas, elaboradas para entender melhor
como funcionam as estratégias utilizadas nas campanhas comerciais da empresa em questao.
Com atuagdo no setor de varejo para o publico AA, a empresa estd localizada na capital do
Amazonas, cuja fundagdo foi em 2014, atualmente, possui trés unidades. A escolha da
empresa foi em funcao das estratégias de marketing que tém gerado resultados positivos. E a
campanha escolhida para ser analisada foi a “Campanha de Pascoa” de 2023.

“O estudo de caso ¢ caracterizado pelo estudo profundo e exaustivo de um ou de
poucos objetos, de maneira a permitir o seu conhecimento amplo e detalhado, tarefa
praticamente impossivel mediante os outros tipos de delineamentos considerados.” (GIL,

2008, p. 58).

4.2 Procedimentos de analise de dados

e Qual ¢ o setor de atividade da empresa?

e Qual ¢é o porte da empresa?

e Em quais mercados a empresa atua?

e Quais sdo as principais formas de divulgacdo e vendas utilizadas?

e (Como a empresa se relaciona com o mercado?

e (Quais tipos de estratégias e meios sdo mais comuns nas acdes de marketing da
empresa?

e A empresa utiliza o inbound marketing em suas a¢des de marketing?

e Se sim, hd quanto tempo a empresa utiliza o inbound marketing nas suas a¢des de
marketing?

e Com que frequéncia a empresa utiliza o inbound marketing nas suas agdes de
marketing?

e Com que frequéncia as agdes de inbound marketing sdo realizadas em meios online?

e (Quais midias sociais online a empresa utiliza para aplicar o inbound marketing?
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e Quais sdo as principais dificuldades encontradas pela empresa ao aplicar as ag¢des de
inbound marketing?
e Relate como foi projetada a campanha de péascoa deste ano em relagdo ao inbound

marketing. E qual foi o resultado?

4.2 Resultados

A empresa em questdo ¢ um grande varejista voltado para o piblico AA, com foco em
supermercadistas de alta renda. Seu diferencial é oferecer produtos de alta qualidade,
incluindo alguns itens importados, direcionados a um publico exigente. Além disso, ela se
destaca por proporcionar um atendimento qualificado num espago de extremo requinte e
conveniéncia. Para alcangar e impactar o publico-alvo, a empresa utiliza uma variedade de
estratégias de marketing digital, recorrendo ao Meta Ads e Google Ads para investir em
trafego pago. Essas ferramentas garantem maior visibilidade para suas campanhas e produtos.

A estratégia de Inbound Marketing ¢ a base de suas agdes ha mais de dois anos, e
mensalmente sdo realizados disparos de e-mails para uma base segmentada, além da
publicagdo de blog posts com o intuito de atrair leads organicos e estabelecer a autoridade da
empresa. A utilizacdo do Instagram e TikTok como midias sociais online permite que ela
aplique suas taticas de Inbound Marketing de forma eficaz, alcancando seu publico onde eles
estdo presentes. Dentre as principais estratégias utilizadas, destacam-se a¢des em loja de
sorteio, compre e ganhe, workshops e corridas. Essas iniciativas, aliadas ao alto padrdo dos
produtos oferecidos, sdo fundamentais para consolidar a empresa como uma referéncia em seu
segmento. Embora as acdes sejam predominantemente digitais, algumas estratégias
tradicionais também sdo aplicadas, como panfletagem e a¢des de rua, ainda que sejam menos
comuns. No entanto, a empresa enfrenta alguns desafios em suas praticas de Inbound
Marketing. Entre eles, destaca-se a integracdo do site com a ferramenta de marketing, o que
pode gerar dificuldades em relagdo a coleta e analise de dados, bem como a aprovagao de
estratégias com o cliente. Lidar com diferentes demandas e expectativas pode ser um processo
complexo.

Em relacdo a “Campanha de Pascoa", deste ano, utilizando estratégias de Inbound
Marketing, a empresa obteve um resultado satisfatorio comparado ao ano anterior. Iniciada no
inicio do més de margo e finalizada na primeira quinzena de abril de 2023, a campanha

comercial, focou na criagdo de uma Landing Page (LP) de cadastro: com um selo préprio da
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campanha, com copys explicativas sobre a produg¢do dos ovos artesanais, ¢ também a
qualidade dos mesmos com um CTA inicial “Fa¢a a sua encomenda”, em seguida mostrou o
curriculo do chef responsdvel pelas produgdes. Seguindo para um segundo CTA “Peca o
seu!”, onde a pessoa poderia adquirir ovos de chocolates, ceia de pascoa, itens especiais e
cestas de chocolates. Ja na etapa seguinte da LP havia as criagdes do chef com as imagens dos
produtos, embaixo de cada um o CTA “Quero esse!”, ao clicar num dos CTAS a persona era
direcionada para um campo de preenchimento de dados - nome, e-mail e telefone. Ao final da
LP tinha uma promogao para os que efetuaram a encomenda, uma premiacao para os clientes
que encontrassem o bilhete premiado numa das suas compras. Além disso, foram
desenvolvidos trés e-mails marketing para divulgagdo. E também, posts estaticos, post
carrossel e reels para os anuncios, € um video de divulgacdo da campanha, todas as personas
que clicaram no CTA destes foram direcionados para a LP a fim de se tornar um lead. Ao que
se relaciona aos dados, a busca através do Google Ads que direcionava para a LP da
campanha referente a pesquisa no Google foi aproximadamente de 3,202 cliques de interagdes
dentro do periodo, em relagdo ao video da campanha foi de 60.963 cliques de engajamentos e
visualizagdes. E no Meta Ads (Instagram/Facebook) a interagdo foi de 454 cliques,
aproximadamente. De acordo com a equipe de marketing da empresa ao que se relaciona a
vendas off e online houve um crescimento de 130% referente ao ano anterior (2022).

E evidente que o objetivo era aumentar o nimero de encomendas de itens de Péscoa,
como cestas de chocolates e ovos artesanais, entre outros. Com a duragdo de
aproximadamente um més, a campanha alcancou um grande nimero de encomendas, o que
comprova a eficacia das estratégias de Inbound Marketing utilizadas pelo analista de

marketing digital e da empresa.

5 CONSIDERACOES FINAIS

No decorrer deste artigo ¢ perceptivel que o marketing digital ¢ altamente adaptavel e
flexivel. As tendéncias e preferéncias do publico mudam constantemente, e o ambiente digital
permite que as estratégias sejam ajustadas rapidamente para acompanhar essas mudangas. Isso
torna o marketing digital uma ferramenta poderosa para inovar e se destacar num mercado
cada vez mais competitivo.

Em destaque temos a capacidade que o profissional de inbound marketing tem ao

visualizar oportunidades estratégicas, de trabalhar em equipe para alcancar um Otimo
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resultado, a0 mesmo tempo em se dispor a aprender sobre o mercado que o seu cliente estd
inserido, buscando constantemente estar alinhado com novas tendéncias que permeiam o
meio.

A realizagdo desse trabalho, fez com que o autor buscasse aprimorar seus
conhecimentos nas técnicas de Inbound Marketing e notasse que o processo de venda mudou,
ndo estamos mais limitados as lojas fisicas, mas temos um universo de possibilidades para
explorar ao que se trata de vendas online. Dessa forma, o artigo tem a pretensdao de mostrar,
até mesmo gerar questionamentos como sugestdo para futuras pesquisas, sobre quais sao as
melhores estratégias que o Inbound Marketing pode utilizar em campanhas comerciais voltada

para conteudo e relacionamento com o cliente.
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