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			A minha família, aos amigos, mentores e colegas da jornada profissional, que sempre caminharam juntos, incansavelmente, em busca da excelência e do crescimento mútuo.


		




		

			PREFÁCIO


			Tudo seria completamente diferente se esta obra-prima tivesse caído em minhas mãos há alguns anos.


			Tive o privilégio de trabalhar há quase duas décadas com José Paulo e ouvir diretamente dele aquela frase do Bill Gates “em alguns anos vão existir dois tipos de empresas: as que fazem negócios pela internet e as que estão fora dos negócios”. Hoje eu entendo, com todo know-how e empreendendo há mais de quinze anos em negócios na web, que se você não dominar as estratégias de marketing digital você será literalmente “engolido” pelos seus concorrentes.


			A transformação digital já é uma realidade e está transformando o mundo B2B, e você leitor, como atual ou futuro empreendedor, precisa entender a dinâmica e aproveitar esta onda para reposicionar ou criar sua empresa utilizando a web para atrair os seus futuros clientes.


			Assim como você, eu também passei pela experiência de decidir qual era a melhor estratégia de marketing digital para alavancar os meus negócios, ou seja, “por onde eu começo? Como eu escolho a empresa ideal para construir meu projeto? Como deveria ser o meu site? Eu devo criar um site institucional, um blog ou um e-commerce? E qual a diferença entre eles? Como meu lead “potencial cliente” me pesquisa na internet? O que funciona para o meu negócio: tráfego pago ou tráfego orgânico? Qual é o melhor deles? E qual é o momento ideal para investir em cada um deles? O que é SEO (Search Engine Optimization)? O que SEM (Search Engine Marketing)? O que é inbound marketing? Para que servem as mídias sociais? Será que os meus clientes estão nelas? Como posso atraí-las para o meu negócio? E como eu posso converter mais leads por meio do meu site?”.


			Tenho certeza de que pelo menos três das perguntas acima, ou se não todas, já passaram algum dia pela sua cabeça. Neste guia completo, José Paulo, com sua expertise, aplicou e viveu na prática todas as estratégias de marketing digital em seus negócios, e agora nos ensina como aplicar cada uma delas, sem rodeios e direto ao ponto.


			Atuando como VP de Operações e Gestão de Equipes de alta performance nas empresas digitais de José Paulo, pude vivenciar todas as técnicas descritas com muita maestria e excelência, e que agora estão disponíveis para você, leitor. E um segredo aqui entre nós… grande parte delas foi empregada em mais de 30 mil clientes do Grupo Ideal Trends. Aproveitem esta jornada, durante a leitura, rumo ao sucesso dos seus negócios!


			Romário Martins


			Vice-presidente de Tecnologia | Grupo Ideal Trends
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			José Paulo Pereira Silva é graduado em Engenharia de Produção, Mestre e Doutor em Administração de empresas e Pós-Doutor em Relações Internacionais pela Florida Christian University (FCU/USA). É presidente e fundador do Grupo Ideal Trends, atualmente um conglomerado que já conta com mais de 30 empresas e mais de 100 mil clientes em 30 países e projetos de crescimento exponencial. Formou centenas de empreendedores e tornou colaboradores seus sócios. “Dividir é multiplicar!”.


			José Paulo também é Pastor na Igreja-Escola Ideal Way, onde busca evangelizar e mobilizar pessoas com métodos e ferramentas de ensino e aplicabilidade bíblica, além do equilíbrio nas 7 áreas da vida.


			José Paulo é casado, pai de quatro filhos. Desde sua juventude, sempre foi ávido por resultados e muito trabalho.


			Com uma visão aguçada para novos negócios, José Paulo não se limita apenas ao próprio crescimento, mas dedica-se também à formação e à mentoria de milhares de pessoas, dando a oportunidade para seus colaboradores tornarem-se sócios de suas empresas de forma meritocrática e seguindo seu modelo de liderar pelo exemplo, com a aplicação da cultura para todos no Grupo.


			Durante esse período, por meio de seus direcionamentos, transformou pessoas simples e dedicadas em empresários de grandes resultados, entre eles jovens que já possuem sua liberdade financeira.


			Tendo como base a integridade, resultados, constância e fé, e por acreditar que dividir é multiplicar, José Paulo tem prazer em passar todo o seu conhecimento para o desenvolvimento de pessoas em diversas áreas do mercado.


		




		

			INTRODUÇÃO


			Jornada de José Paulo


			Começar um negócio dá sempre aquele frio na barriga. É como iniciar um namoro que a gente quer muito que se torne casamento. Mas, para dar certo, é preciso ter resiliência e persistência, porque os desafios vão surgir. Eu mesmo já tive negócios que fracassaram, e foi a partir dos meus insucessos que encontrei a chave para alcançar os resultados que tenho hoje.


			No Grupo Ideal Trends, por exemplo, temos mais de 25 empresas e negócios que faturam milhões todos os meses, e tudo isso só foi possível graças ao poder do digital. Foi quando aliei a habilidade de vender com a internet que tudo se potencializou de forma exponencial. Claro que muita coisa mudou desde que comecei a trazer as estratégias digitais para dentro dos meus negócios, mas a grande vantagem é que pude acompanhar essas mudanças de perto, vendo o que funcionava e o que dava errado. Sabe aquela expressão que diz “na minha época era tudo mato”? Pois eu “peguei o facão” e fui entendendo e abrindo os caminhos para alguns negócios nos quais hoje somos líderes de mercado.


			Para ilustrar, temos duas empresas de SEO (Search Engine Optimization) que trabalham posicionando nossos clientes nas primeiras páginas do Google, e nós começamos esse processo lá atrás, com uma metodologia desenvolvida e patenteada por mim mesmo e que funciona até hoje. Então, eu tenho muita confiança e segurança em tudo o que você vai aprender aqui comigo.


			Independentemente se você está familiarizado ou não com os termos lead, copy, SEO, ROI, funil de vendas, persona, branding, inbound ou tráfego, já quero te dizer: não se preocupe! Este livro é um verdadeiro guia para você aprender e dominar cada um desses conceitos, assim como também suas aplicabilidades, ferramentas e as estratégias mais pertinentes para o seu modelo de negócio.


			Digo isso porque o conjunto de informações que apresento aqui é bem amplo, o que não significa que você tem que sair aplicando tudo o que você vai ver de uma só vez. Caso você já tenha uma equipe de profissionais, é possível implementar tudo; caso você tenha uma equipe reduzida, ou mesmo, fazendo aquela brincadeira, caso você seja uma “EUquipe” e esteja neste momento tendo que aprender e fazer tudo sozinho, não se desespere e desenvolva o que estiver ao seu alcance. Pode ter certeza de que, com resiliência e persistência, os seus resultados vão chegar. 


			Acho importante reforçar isso, porque faturar com a internet virou moda e hoje muitos gurus passam a ideia de que basta ter uma boa conexão que já dá para você fazer o dinheiro cair na sua conta do dia para a noite, o que não é verdade!


			Por isso, como eu prezo demais pela verdade, trazer este livro à vida é uma grande realização pessoal, porque todo o conhecimento que eu trago aqui vai possibilitar que você trilhe com segurança o seu próprio caminho dentro desse vasto universo que é a internet. Não importa se você vende produtos ou serviços; seja qual for o seu negócio, ao longo dessas páginas você vai encontrar tudo o que você precisa saber, na prática, para acelerar as suas vendas e consequentemente aumentar seus resultados. Boa leitura!


		




		

			INVISTA NO DIGITAL PARA O CRESCIMENTO DA SUA EMPRESA
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			A internet começou a ser desenvolvida na década de 1960, de acordo com Ward (2009), durante a Guerra Fria entre Estados Unidos e União Soviética, sendo seu primeiro objetivo a proteção de dados estratégicos e comunicação. Foi em 1969 que, ao conectar o computador de duas universidades americanas, a Universidade da Califórnia e a Stanford Research Institute, que a internet começou a ganhar os contornos do que é hoje, um meio de comunicação universal.


			Com o invento da World Wide Web, o conhecido www, o sistema começou a se tornar popular, sendo aberto ao público em geral em 1993 com o advento do primeiro navegador, o Mosaic. A sua ascensão foi meteórica, tendo em 1997 mais de 200 mil sites. Em janeiro de 2021, conforme dados do site Web Site Rating, existiam mais de 1,83 bilhão de sites na rede mundial de computadores, um número que cresce a cada dia.


			Iniciou-se assim a era da informação, ou era digital, um período em que as transformações digitais e novas tecnologias propõem novos negócios e destacam a importância da presença no mundo digital. A informação e a tecnologia ganham destaque e são muito valorizadas.


			Essa nova era mudou drasticamente as relações, sejam elas sociais, econômicas ou de consumo. Em poucos segundos, é possível se comunicar com diferentes pessoas em qualquer parte do planeta. Empresas antes limitadas ao seu espaço físico e localização podem realizar negócios em diferentes países. O ato de consumir um produto, antes restrito a uma loja, pode ser realizado através de uma tela e com o recebimento da mercadoria em seu endereço.


			A informação tornou-se universal. O acesso a dados ficou facilitado e até mesmo instantâneo. Você se lembra ou sabe como era o processo de pesquisa antes da internet? As pessoas iam até a biblioteca para encontrar o livro ou a enciclopédia na estante, entre inúmeros outros, e copiar a informação para seu caderno ou folha com letra manuscrita.


			Caso você tenha nascido após o ano 2000, você não deve ter vivenciado essa experiência. Seu contato com a tecnologia e a hiperconexão acontece desde o nascimento.


			A internet é um modo democrático de disseminar informação, sua instantaneidade a difere de outros meios de comunicação. Você não precisa esperar mais pelo jornal da noite ou o exemplar impresso pela manhã para saber das principais notícias. A informação está a sua disposição a qualquer momento, basta acessá-la.


			Além disso, um dos principais diferenciais da internet frente a outros canais de comunicação é a interatividade. A televisão, o rádio e o jornal possuem interação limitada com quem os consome. A notícia ou programa exibido na TV é transmitido ao espectador, porém não há um retorno imediato da audiência para o meio de comunicação. Já a interação com o usuário no mundo digital é dinâmica e instantânea. Através de comentários, reações e compartilhamentos é possível mensurá-la.


			Com mais de 4,7 bilhões de usuários em 2021, ainda conforme dados do site Web Site Rating, a internet é um universo imenso e cheio de possibilidades. Por isso, quem deseja ter sucesso deve juntar-se a ela. A evolução digital, o advento da internet, fez com que a humanidade transformasse seu estilo de vida e mudasse seus hábitos.


			Essa mudança foi possível graças à evolução tecnológica que ocorreu nas últimas décadas. Passamos de computadores imensos, que ocupavam um andar inteiro e só podiam ser operados por pessoas especializadas, para desktops com interface para o usuário comum, adequados para residências.


			Nos anos 1980, foi lançado comercialmente o primeiro celular, o Motorola DynaTAC, pesando quase 1 quilo e com bateria suficiente para apenas 1 hora de conversação, o que era revolucionário para a época.


			Na década de 1990, foram lançados aparelhos com mais funções além de apenas realizar chamadas, tinham agenda, bloco de notas, calculadora e a possibilidade de enviar mensagens de texto. Inclusive, no final dessa década, surgiu o precursor do smartphone, o BlackBerry, primeiro celular com a possibilidade de enviar e-mails.


			Com toda essa evolução das tecnologias, associada a redes de telefonia 3G / GPRS / EDGE, os anos 2000 foram responsáveis pelo boom dos smartphones como conhecemos hoje. Com designs cada vez mais modernos, inúmeras funcionalidades e aplicativos, além de conectividade proporcionada a qualquer hora e lugar, esses aparelhos se tornaram parte do cotidiano.


			[image: ]


			Segundo o IBGE, 79,3% dos brasileiros possuem um aparelho celular.


			Essa transformação digital proporcionada pela internet e novas tecnologias invadiu as vidas das pessoas e a maneira como elas lidam com o ambiente a sua volta. A forma de comunicar mudou, ela pode ser feita por texto, áudio, vídeo e emojis.


			O modo como as pessoas se relacionam com marcas e produtos também foi alterado, as pessoas falam sobre suas experiências com eles, sejam boas ou ruins. As empresas não podem mais apenas falar sobre si e as qualidades de seus produtos, devem se relacionar com seus clientes, conhecerem suas dores e necessidades.


			A revolução digital transformou a vida das pessoas, surgiram novos consumidores, mais ativos e sedentos por informação e conteúdo. Cabe a você e sua empresa proporcionar isso a eles.


			1.1 Transforme sua empresa em digital


			Com mais da metade da população mundial usando a internet diariamente, com certeza os seus clientes também estarão conectados e esperando pelas suas novidades. Atualmente, os negócios não se resumem mais ao ponto de vendas, à loja, ao espaço físico. Inclusive, existem empresas milionárias que não possuem uma loja física onde você possa fazer uma compra, são totalmente online.


			Segundo reportagem da revista Exame, a varejista online no setor de moda Dafiti, teve um faturamento de 3,4 bilhões de reais e sua base de clientes ativos chegou a 7,7 milhões, em 2020. São números expressivos que mostram as possibilidades que a internet proporciona ao seu negócio e ao seu crescimento.


			Transformar sua empresa em digital passa por uma mudança na estrutura, formatos, procedimentos e, às vezes, até na cultura organizacional. Diferente das transformações tradicionais que são lineares, a transformação digital tem uma velocidade muito maior, por causa das novas tecnologias e inteligência artificial que surgem a todo momento.


			Ao empreender digitalmente, você utiliza ferramentas para inovar e criar novos negócios na internet. Transformar sua empresa em digital não significa que você irá acabar com seu negócio físico, e sim que estará abrindo uma nova frente de negócios e ampliando seus horizontes.


			Independente de comercializar um serviço, produto ou um infoproduto, o início de sua jornada no meio digital ocorre pela construção da sua presença na internet. Todos os dias são realizadas mais de 3,5 bilhões de pesquisas no mecanismo de busca Google e, para você fazer parte de todo esse potencial, é preciso ter um website.


			1.2 Iniciando a jornada digital


			Os sites são uma das principais ferramentas disponíveis na internet para divulgar seu trabalho. Compostos em sua maioria por diferentes páginas interligadas e organizadas a fim de estabelecer uma experiência com o usuário, possibilitam que sua empresa esteja disponível 24 horas.


			Possuir um site significa poder divulgar seu trabalho na web, nele suas informações de contato, sua história, descrição de produtos e serviços, e demais informações, são facilmente encontrados, contribuindo para construir um bom relacionamento com seu cliente.


			Além de sua importância institucional, ter um site gera grande impacto em sua estratégia digital, pois a ausência de posicionamento na internet pode transmitir falta de credibilidade e insegurança. É comum que um potencial cliente busque por seu site para confirmar que está se relacionando com profissionais.


			Existem diversos tipos de sites que conversam com diferentes públicos e atendem necessidades variadas, os mais comuns são:


			#


			Sites institucionais – simples, informativos e extremamente funcionais, consistem em fornecer informações sobre a empresa, disponibilizar localização e contato, e apresentar produtos e serviços ao público.


			#


			Sites dinâmicos – pautados pela atualização constante, proporcionam uma comunicação facilitada e aproximada com o público. Como característica, são integrados a redes sociais e blogs, favorecendo o marketing de conteúdo e gerando uma maior experiência ao usuário.


			#


			Sites one page – essa proposta moderna consiste na apresentação de todo o conteúdo da empresa em apenas uma página, de modo que o usuário role a barra lateral e as informações apareçam na tela gradualmente.


			#


			Landing pages – página única (one page), criada com o intuito de converter o visitante em um lead[ 01 ]. São muito utilizadas em campanhas de marketing digital e proporcionam bons resultados de conversão.


			#


			Blogs – são sites desenvolvidos para a publicação de material escrito e divulgação de ideias, conceitos e conteúdos. Muito utilizado em marketing de conteúdo, os blogs são dinâmicos e requerem constante atualização.


			#


			E-commerce – são lojas virtuais, seu objetivo é a venda de produtos por meio eletrônico. É a sua loja física transportada para a internet. Podem ser tanto um canal de vendas de seus produtos como a atividade principal dos seus negócios.


			Independentemente do tipo de site que você possui ou que será desenvolvido, existem características que necessitam de cuidado especial e que irão ajudar a impactar o público-alvo.


			A usabilidade do site é um dos fatores que influenciam diretamente na experiência do usuário. A forma como as pessoas interagem e se comportam na internet se transforma a cada minuto, em poucos anos o acesso que era restrito a apenas computadores foi ampliado para aparelhos móveis, como celulares e tablets que possuem características próprias, como telas menores.


			Pensando nessas diferentes formas de interação com um website deve-se desenvolver uma página que seja fácil, intuitiva e eficiente. A experiência positiva do usuário com a página da web é o que impedirá ele de ir ao mecanismo de busca e encontrar o seu concorrente.


			A usabilidade do site deve se concentrar na experiência do usuário. Coloque-se no papel de cliente e analise como a jornada no site acontece. Isso contribui para verificar possíveis obstáculos que causam o abandono da visita.


			Padronizar o visual colabora com a intuitividade, o usuário acostuma-se com a posição de botões e comandos e facilmente os localiza, interagindo com o site. Layouts simples e objetivos facilitam a navegação. É claro que, inovações são sempre bem-vindas, mas deve-se tomar cuidado para que ela não prejudique a experiência do usuário.


			Com cerca de 60% dos brasileiros utilizando apenas o celular para acessar a internet, um site ser responsivo é uma obrigação. Sites responsivos, também conhecidos como mobile friendly, são os que adaptam o conteúdo e o layout de suas páginas conforme o tamanho das telas em que estão sendo exibidos.


			Figura 1.1 – Exemplo de site responsivo
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			Fonte: Stock.adobe.com/Kaspars Grinvalds


			Todos esses cuidados têm como intuito aumentar o tempo de permanência no site, ou seja, o tempo médio que cada visitante permanece na página. Quanto maior for esse tempo, maior a possibilidade de aumentar suas conversões e captar clientes potenciais, e do usuário interagir com seus conteúdos.


			1.3 Capte clientes com o marketing de performance


			Com a jornada no mundo digital iniciada, através do estabelecimento de presença online e desenvolvimento de um website, surge a necessidade de atrair audiência para sua página e consequentemente potenciais clientes para seu negócio. Uma ferramenta extremamente útil nessa missão é o marketing digital focado em performance, ou seja, em resultados.


			Para Kotler (2017), o marketing digital ou marketing 4.0 é a atualização do marketing. Ele compreende a realidade do consumidor conectado e leva em consideração informações disponíveis na internet sobre empresas e produtos, no momento da decisão pela compra.


			A internet se tornou o meio mais usado para pesquisar o telefone de uma pizzaria, o endereço de um restaurante ou o valor de um serviço. Portanto, estar bem-posicionado e presente onde seu cliente realiza as buscas é a chave para o sucesso.


			A pesquisa realizada pelo NZN Intelligence, em 2019, mostra que 74% dos consumidores brasileiros preferem comprar online.
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			63% das experiências de compra começa no online 
80% das compras online são feitas pelo smartphone 
62% dos consumidores fazem compras online mensalmente


			O consumidor atual necessita de mais do que apenas a promoção de um produto em diferentes plataformas para ser conquistado, com o amplo acesso à informação ele busca conhecer mais sobre a empresa, suas crenças, seu posicionamento e ações. Além do mais, busca interação, ser ouvido e atendido em suas necessidades.


			De acordo com o levantamento realizado pela NZN Intelligence sobre a jornada de compra online no Brasil, 88% dos consumidores buscam informações dos produtos antes de decidir pela compra.


			Conquistar esse consumidor antenado e atento, exige um planejamento em marketing digital com o objetivo de negócio claro, a partir de ações que devem ser executadas nas diferentes mídias sociais para gerar tráfego de usuários para os canais de vendas e conversão.


			O tráfego significa o número de usuários que navegam em sua página da web, redes sociais e blogs. Quanto maior for o número de pessoas que passam por um de seus canais de interação, maior será a chance de realizar um negócio. Imagine que seu site é uma loja física e por ela passam todos os dias milhares de pessoas, a possibilidade que um negócio seja sacramentado é extremamente alta.


			Existem pelo menos 6 tipos de tráfego:


			#


			Tráfego orgânico – é quando o público chega até seu conteúdo sem que seja necessário investir dinheiro para isso. A forma mais comum disso acontecer é através de mecanismos de buscas, por isso um bom posicionamento e produção de conteúdo de qualidade aumentam as chances de seu resultado aparecer na primeira página do buscador. O público advindo do tráfego orgânico é altamente qualificado, pois buscou e foi direcionado ao conteúdo fornecido.


			#


			Tráfego pago – através de investimento em campanhas e anúncios, são captados visitantes para sua página. Nessa modalidade, não é o usuário que busca o conteúdo, mas o conteúdo é ofertado a ele. Os resultados com tráfego pago são percebidos mais rapidamente do que os do orgânico. As plataformas mais utilizadas na estratégia de tráfego pago são Google Ads e Facebook Ads. É muito importante antes de iniciar uma campanha em tráfego pago saber quem é seu público, a delimitação de quem você deseja atrair com seus anúncios possibilita atingir as pessoas certas e não desperdiçar investimento.


			#


			Tráfego de referência – funciona como um sistema de colaboração em que o seu conteúdo ganha autoridade através de links adicionados em textos de sites de terceiros. Assim como é grande a influência da indicação de um amigo ou conhecido na escolha de um produto e serviço, quanto mais indicações e referências seu conteúdo recebe de terceiros os mecanismos de busca reconhecem seu conteúdo como relevante, melhoram seu posicionamento na página de pesquisa e ele recebe mais destaque, gratuitamente.


			#


			Tráfego direto – é quando o usuário digita no navegador o endereço do site sem precisar passar por um mecanismo de busca como o Google, então não há intermediários. Esse tráfego não necessita de investimento em campanhas ou preocupação com regras de SEO[ 02 ]. Tráfego direto tem a ver com fidelização, tornar seu conteúdo tão marcante e importante para o usuário que ele o procure como primeira opção.


			#


			Tráfego social – existem cerca de 4,66 bilhões de usuários de redes sociais em todo o mundo, no Brasil o índice chega a 66% da população, conforme relatório desenvolvido pela We are Social e Hootsuite. Dessa forma, é impossível ignorar o potencial advindo das redes sociais. Através do conteúdo gerado, é possível captar leads para suas páginas, pois o usuário ao seguir a sua conta demonstra que já possui interesse, o que pode vir a facilitar a conversão.


			#


			Tráfego de e-mail marketing – a caixa de e-mail é extremamente relevante em uma estratégia digital, segundo dados da Rock Content mais de 90% dos adultos possuem uma conta de e-mail. O contato direto com o usuário transmite pessoalidade e intimidade, ele se sente único e especial, o que aumenta a chance de conversão. O simples ato do fornecimento do e-mail no cadastro de um website ou newsletter já demonstra interesse da pessoa e gera um lead altamente qualificado.


			A escolha do canal, por onde será originado seu tráfego, deve ser baseado no perfil do público que você deseja atrair e no tipo de conteúdo que quer desenvolver. Como existem diversos tipos, como redes sociais, portais de vídeo, tráfego orgânico e pago, a estratégia pode e deve envolver mais de um canal. Lembre-se, seu cliente pode estar em diferentes locais.


			No marketing de performance, o Custo de Aquisição de Clientes (CAC) e o Retorno sobre o Investimento, cuja sigla em inglês é ROI, são fatores importantes na escolha do canal a ser utilizado.


			O CAC consiste no resultado da soma dos investimentos realizados em marketing e vendas divididos pelo número de clientes conquistados no mesmo período. Por exemplo: se no mês foi investido na aquisição de clientes o valor de 10 mil reais e obteve-se vinte novos clientes, o seu CAC será de R$ 500.


			Para calcular o CAC, não se deve levar em conta apenas o valor investido em marketing digital. Esse índice engloba indicadores mais amplos como: salário da equipe, ferramentas utilizadas, investimento em mídia, eventos, ou seja, tudo o que é feito para apresentar o produto, captar leads e gerar oportunidades de negócio.


			O ROI calcula o retorno obtido pelo investimento realizado em cada canal. Com ele, é possível mensurar o resultado de campanhas, ações de marketing e demais iniciativas realizadas. Para obter o ROI, deve-se subtrair a receita obtida no período pelo custo e o resultado dividir novamente pelo custo.
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			Exemplificando: em uma campanha realizada no último mês, obteve-se o faturamento de 100 mil reais com investimento de 10 mil. Utilizando a fórmula, temos:
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			Ou seja, o retorno foi igual a 9 vezes o investimento inicial, em porcentagem igual a 900% de retorno.


			Os dados obtidos através dos resultados do ROI e CAC são preciosos na criação de estratégias, assim, podemos selecionar os canais e as ações com maior retorno e conversão. Para verificar se os resultados do ROI e CAC estão positivos e que são sinal de sucesso, é preciso confrontá-los com outros indicadores, como o ticket médio na venda de produtos, e o Lifetime Value (LTV) para negócios recorrentes.


			O ticket médio é facilmente encontrado ao fazer a média dos valores de vendas em um período. Sua função é mensurar o desempenho da equipe comercial e o desempenho das vendas, quanto maior for o ticket médio mais seus clientes estão gastando com seus produtos.


			A fórmula é simples:
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			Tão importante quanto conquistar um cliente é mantê-lo fiel e consumindo de sua empresa, quanto mais duradouro for esse relacionamento mais saudável será o negócio. É através do Lifetime Value que calculamos esse indicador que simboliza o valor vitalício de um cliente.


			Basicamente, com esse indicador, é calculado o valor que o cliente gastou com a empresa durante o período em que se relacionou com ela. Imagine que o valor médio gasto por seus clientes seja de 400 reais por mês, sendo que todo mês são realizadas transações. Considere que a média anual de transações por clientes é de 12 (1 por mês) e o tempo médio de relacionamento entre empresa e cliente foi de 3 anos.
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			O valor total investido pelo cliente durante o período que ele se relacionou com a empresa foi de 14,4 mil reais. Caso o tempo de permanência seja menor do que um ano basta apenas multiplicar o ticket médio pelo número de compras total.


			Ao confrontar o LTV com o CAC, é possível saber se o valor gasto para adquirir um cliente está muito alto. O CAC é seu investimento na aquisição de um novo cliente, é um custo que acontece antes da venda. Se ele for muito próximo do seu LTV, o valor que será recebido após um certo período advindo desse cliente adquirido, significa que o desempenho de seu negócio não está satisfatório. O ideal é sempre manter o CAC mais baixo que o LTV.


			No marketing de performance, todas as ações e estratégias são estabelecidas a partir da análise desses dados. A evolução tecnológica permitiu que essa mensuração fosse feita em tempo real, possibilitando que os ajustes ocorram rapidamente.


			O conhecimento desses dados facilita a identificação de gargalos que possam existir e atrapalhar o cliente no processo de compra. Dessa forma, é possível treinar e instruir a equipe de vendas a trabalhar o lead enquanto ele está quente[ 03 ]. Diminuindo o tempo de resposta ao lead, aumenta-se a janela de oportunidade.


			Em inbound marketing[ 04 ], janela de oportunidade consiste no momento mais favorável para entrar em contato com o lead. Essa janela varia de acordo com o comportamento do lead. Um usuário que interagiu em alguns momentos com seu blog não significa que está aberto a receber um contato para venda, mas sim a novos conteúdos.


			Porém, uma solicitação de orçamento via e-mail, por exemplo, deve ser respondida o mais rápido possível. Pesquisa realizada pela Inside Sales indica que ao retornar para um lead em até cinco minutos aumenta a chance de sucesso em cem vezes comparado com outras em que houve uma demora de trinta minutos.


			Ao demorar muito tempo para responder um lead, corre-se dois riscos:


			#


			O lead esfriar e, assim, perder o entusiasmo e até mesmo desistir da compra.


			#


			O lead pode entrar em contato com diferentes concorrentes, que podem responder antes e fechar o negócio.


			A conversão, após todo o trabalho com canais, tráfego e métricas, é de suma importância para o sucesso do seu negócio. Aliás, a conversão é comumente associada à venda, mas esta é apenas uma de suas formas. Dependendo da estratégia e canal utilizado, a conversão pode ser simplesmente o preenchimento de um formulário para download de um e-book. Ou seja, trata-se de algo mais amplo.


			No marketing digital, existem diferentes tipos de conversão:


			#


			A venda ocorre quando um produto ou serviço é adquirido como resultado de uma ação realizada através de uma campanha em mídia paga, por exemplo.


			#


			O fornecimento de dados é quando o usuário preenche um formulário para fazer o download de um material ou conteúdo do site.


			#


			A conversão social acontece através do compartilhamento em redes sociais de um link ou conteúdo. Assim, o usuário recebe acesso a um material exclusivo como recompensa.


			#


			O e-mail marketing é uma importante ferramenta na conversão, trata-se de ações em que o e-mail possui um link com uma chamada para ação, o Call to Action (CTA).


			Ao atrair o cliente potencial, é necessário envolvê-lo para que ele avance no processo de compra.
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			DICA 
O uso de landing page exclusiva para um produto aumenta a taxa de conversão.


			Converter um lead em venda é um processo que requer muita atenção, criatividade e estratégia.


			1.4 Redes sociais, presença obrigatória


			Com praticamente 140 milhões de brasileiros utilizando as redes sociais, somos uma das populações mais influenciadas no mundo pelos conteúdos postados nessas redes, conforme pesquisa da Comscore, em 2020.


			Em seu estudo, a Comscore contabilizou cerca de 24,4 bilhões de interações no Facebook, Instagram e Twitter de influenciadores, marcas e publishers - número 25% maior do que o registrado em 2019. Fora isso, em 2020, foram contabilizadas 9 milhões de publicações nessas redes, 21% a mais que no ano anterior.
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			CURIOSIDADE 
Conteúdos sobre educação e finanças foram os que mais cresceram em interações em 2020, com 60% e 47%, respectivamente.


			Esse universo possibilita um alcance enorme do conteúdo e visibilidade para produtos e serviços. Estar onde o seu público está, com possibilidade de interagir com ele e conhecer suas necessidades, é de extremo valor.


			O marketing de performance utiliza as redes sociais com bastante frequência, sendo um dos pilares de contato com o público. Com a infinidade de dados que essas redes captam e fornecem, tem-se em mãos um mapa detalhado e rico em informações.


			Com conteúdos orgânicos ou pagos, é possível ter métricas precisas que determinam como está o andamento de uma campanha, o alcance de um conteúdo e quais caminhos podem ser aproveitados e seguidos. O número de impressões, cliques e compartilhamentos revelam o engajamento da audiência com suas publicações, apresentando qual o potencial na captação de novos clientes.


			Compartilhar conteúdos, comercializar produtos e serviços, interagir com prospectos e clientes trazem possibilidades únicas como poder compartilhar sua visão ou de sua empresa. A personalização da mensagem e as interações diretas com os clientes propiciam um relacionamento mais customizado e direto.


			Segmentar sua audiência de acordo com características do público que possui mais identificação com seu produto ou serviço, diminui esforços e custos, além de captar dados e informações importantes sobre gostos, desejos e necessidades dos clientes.


			As redes sociais podem ser divididas em diferentes tipos, de acordo com as necessidades e objetivos dos usuários. Elas podem ser englobadas em:


			#


			Redes de relacionamento – todas as redes sociais têm o propósito de relacionamento entre pessoas, porém algumas possuem isso como objetivo principal, caso do Facebook. Mas, Instagram, LinkedIn e Twitter também são consideradas como pertencentes a esse grupo.


			#


			Redes de entretenimento – são as redes que têm como objetivo principal relacionar o público com o conteúdo fornecido. A principal rede desse tipo é o YouTube, maior plataforma de distribuição de vídeos do mundo. Além dele, há o Pinterest que permite o compartilhamento de imagens e a Twitch, com o compartilhamento de conteúdo de jogos e variedades.


			#


			Rede social profissional – o objetivo é criar e estreitar relacionamentos profissionais, divulgar projetos, currículos e vagas de emprego. O LinkedIn é a rede mais conhecida desse tipo, porém redes que não possuem esse propósito como o principal também são utilizadas nesse sentido, casos do Instagram e YouTube, por exemplo.


			#


			Redes de nicho – são voltadas a públicos específicos, como o TripAdvisor que atribui notas e comentários a respeito de atrações gastronômicas e turísticas, ou o DevianArt, uma comunidade utilizada por artistas visuais a fim de divulgarem seus trabalhos.


			Sendo o Brasil um dos países que mais utilizam as redes sociais, fazer-se presente nessas plataformas é essencial. Portanto, é imprescindível a presença digital pelo menos nas seguintes redes:


			#


			Facebook – principal rede social atuante no Brasil, com pelo menos 130 milhões de contas de brasileiros. No mundo, são mais de 2,7 bilhões de contas ativas. Versátil e abrangente, possui muitas funcionalidades na mesma plataforma. No Facebook, é possível compartilhar fotos, stories e vídeos, realizar lives e interagir com o público através de comentários nas postagens ou via mensagens. Essa rede social disponibiliza contas pessoais e empresariais, nas quais se pode fazer campanhas com anúncios pagos, com possibilidades de captação de leads, segmentação de público, teste A/B[ 05 ] e com diferentes formatos de publicação. Integrado ao Instagram, possui enorme alcance no mundo digital.


			#


			Instagram – criado e desenvolvido para o acesso por smartphones. Comprado pelo Facebook em 2012, os cerca de 100 milhões de usuários no Brasil fazem do país o terceiro com mais contas nessa rede social. Com seu início focado no compartilhamento de momentos pessoais por fotos, a rede passou por diversas mudanças e atualizações, sendo possível hoje publicar também vídeos curtos e longos com o IGTV, stories, Reels e a realização de lives. Integrado ao Facebook, pode-se realizar campanhas de anúncios pagos no feed, bem como de publiposts. O Instagram possibilita a empresa humanizar sua marca deixando-a mais próxima do seu cliente.


			#


			YouTube – plataforma focada na distribuição de conteúdo em formato de vídeo, conta com mais de 2 bilhões de usuários ativos e cerca de 1 bilhão de horas de vídeo visualizados todos os dias. Muitas empresas e profissionais utilizam o YouTube para difundir conteúdo, sendo a grande maioria dos usuários seguidores de canais de marcas e produtores de conteúdo. O YouTube também possui um sistema de anúncios pagos que são inseridos antes, durante ou depois da exibição dos vídeos. Para os usuários, o conteúdo é o destaque, ficando em segundo plano o interesse em personalidades. É muito utilizado por quem busca por reviews, tutoriais e dicas. Nos últimos anos, as lives e a possibilidade de reprodução dos vídeos em smart TVs impulsionaram ainda mais o alcance da plataforma.


			#


			LinkedIn – parecido com o Facebook em suas funcionalidades, o LinkedIn se diferencia pelo foco na relação e contato entre profissionais. Muito utilizado por empresas e profissionais de recrutamento, possui cerca de 46 milhões de usuários. Como em outras plataformas, também é possível a veiculação de anúncios pagos.


			A escolha pela utilização da rede social em sua estratégia de marketing deve ser feita com base nos dados e objetivos de seu negócio, como segmentação de público, preferências e formatos desejados. Se o intuito é produzir conteúdo em vídeo, a melhor opção é o YouTube. Caso seja aproximar-se do cliente e humanizar a marca, o Instagram é o ideal. Mas lembre-se, o uso de uma rede não exclui a outra, o público-alvo está em diferentes plataformas e é importante impactá-lo onde ele estiver.
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