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    NOTA DA PUBLISHER


    Parece óbvio dizer que o mundo de hoje é muito diferente daquele em que vivíamos no passado, mas com a rapidez com que as mudanças acontecem atualmente, basta um piscar de olhos para as regras no mundo dos negócios mudarem e toda a sua estratégia e planejamento ficarem obsoletos. Mas qual é, então, a solução? Para entrarmos no jogo e não sermos engolidos, é preciso olhar para um pilar fundamental da nova era: o marketing digital!


    Aqui não me refiro às estratégias mais quadradas que conhecíamos antigamente, baseadas apenas em mídias já um pouco ultrapassadas, com investimentos caros e generalistas. Se pensarmos que o mundo agora é dinâmico, digital, conectado, disruptivo e inovador, a premissa para nos mantermos relevantes é erguer as mangas e agir, focando o que realmente importa e reunindo as principais características que fazem a diferença nesse novo contexto: o comportamento do cliente como pilar central para vender mais e ter mais sucesso.


    O que realmente leva as pessoas a comprarem algo? Qual é o comportamento do usuário e o que as empresas de sucesso fazem para aumentar a retenção on-line? Em Cientista do marketing digital, Dener Lippert descarta os floreios de termos complicados e teorias abstratas e nos apresenta um método prático e replicável capaz de revolucionar a sua carreira e o seu negócio. Ao conhecê-lo, fascinei-me com sua expertise sobre como vender mais, para mais pessoas e pelo maior valor e tê-lo em meu cast de autores best-seller é uma honra ndescritíveli, pois posso afirmar que aqui você aprenderá que, na contramão de decisões baseadas em achismos ou crenças ultrapassadas, o profissional de marketing do futuro é estratégico, age amparado por métricas e dados concretos e, mais do que um analista, é um Cientista do Marketing Digital®. Boa leitura!


    Rosely Boschini – CEO e Publisher da Editora Gente
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      PREFÁCIO

    


    Seja bem-vindo ao novo mundo do marketing!


    A sociedade passa por transformações inéditas em sua estrutura e, como não poderia ser diferente, essas mudanças impactam frontalmente o mundo dos negócios, influenciando todos os departamentos e áreas corporativas. Alguns definem esse novo mundo como VUCA, acrônimo que, em tradução para o português, significa Volátil, Incerto, Complexo e Ambíguo; outros, como Klaus Martin Schwab, fundador do Fórum Econômico Mundial de Davos, nos colocam na Quarta Revolução Industrial, a mais abrangente, impactante e profunda de todas.


    No centro dessas transformações está o avanço tecnológico. Nos últimos anos, temos testemunhado e vivenciado a evolução do potencial da tecnologia como nunca antes. Causa espanto o florescimento de técnicas como Inteligência Artificial (IA), internet das coisas, big data, realidade virtual e assim por diante, em um ritmo frenético e difícil de ser acompanhado. Se apenas uma dessas tecnologias já teria potencial para transformar o mundo, imagine todas elas ao mesmo tempo: as mudanças radicais do passado mais se assemelham a pequenas oscilações perceptíveis a olho nu.


    A prática do marketing foi e tem sido uma das mais afetadas por essa nova lógica. Acostumados a um modelo mais previsível e controlado, profissionais da área assistem atônitos ao surgimento de uma nova dinâmica que guarda pouca semelhança com o modelo tradicional.


    No passado, a audiência sempre se concentrou em poucos meios de comunicação. O campo restrito de opções significava que alguns veículos de mídia aglutinavam o maior universo de consumidores, o que facilitava o alcance desse público com campanhas publicitárias impactantes e abrangentes.


    É muito conhecido, nas áreas de mídia das agências de publicidade e empresas, o termo “mídia da mãe”. Ele era adotado para definir a estratégia certa para se programar uma campanha tendo como foco o conjunto de veículos que detinham a maior parte da audiência no país. Assim, era só selecionar um canal de televisão, uma revista e um jornal de grande abrangência e pronto: estava definida uma estratégia campeã que atingiria a maior parte do mercado de consumo do país.


    No atual mundo da fragmentação da audiência, a “mídia da mãe” tornou-se uma abstração, e o principal motivo dessa transformação desconcertante foi – mais uma vez – a tecnologia. Com a evolução do consumo de conteúdo e entretenimento por meio da internet, testemunhamos a migração das audiências das mídias massivas para os canais digitais. No que tange à disciplina da mídia, o Google causou uma ruptura sem igual no mercado publicitário ao introduzir as metodologias de links patrocinados e, posteriormente, os adwords, nos quais o anunciante seleciona as palavras mais adequadas ao seu negócio para patrocinar. Poucos se deram conta do impacto que o buscador teria no mundo publicitário.


    No início, essa revolução foi silenciosa e os grandes anunciantes não perceberam a importância e o alcance desse movimento. Essa nova forma de veicular permitiu o acesso de milhares de novos anunciantes, como empresas de pequeno porte que não tinham condições de utilizar a mídia massiva devido ao investimento requerido, e eram pouco assertivos, com públicos mais restritos e definidos.


    Com o passar do tempo, no entanto, essa onda transformou-se em um tsunami e novos termos foram inseridos no vocabulário de todo profissional de marketing. “Mídia programática”, “mídia de performance”, “inbound e outbound marketing”, “gestão de tráfego” foram apenas algumas técnicas que invadiram, sem pedir licença, esse novo mundo. O que era restrito a um nicho de empresas mais digitais e específicas generalizou-se para todo o ambiente empresarial, que entendeu que não pode ficar alheio ao novo marketing.


    A mudança mais substancial nesse contexto diz respeito à assertividade no processo de acessar o público almejado pelas marcas. O modelo tradicional implicava na adoção de estimativas genéricas baseadas na audiência dos veículos de comunicação, sem a possibilidade de desenvolver estratégias mais focadas e dirigidas exclusivamente ao perfil de púbico mais adequado para cada ação.


    Com as novas tecnologias, entra em cena o chamado “marketing de um”, ou seja, desenvolvimento de estratégias focadas e dirigidas exatamente ao público almejado, diminuindo a dispersão das verbas publicitárias e ao mesmo tempo aumentando a eficácia desses investimentos.


    Não causa surpresa que essa revolução atinja em cheio o profissional de marketing. Suas habilidades tradicionais não são suficientes para o êxito neste novo mundo, que requer competências técnicas mais orientadas ao campo analítico do que o anterior. É dessa nova realidade que emerge o conceito do cientista de marketing digital, um dos conceitos-chave explorados nessa obra com profundidade por Dener Lippert, ele mesmo fruto dessa transformação pessoal e profissional.


    O cientista de marketing digital adota uma posição estratégica na organização, desenvolvendo suas habilidades analíticas na avaliação de todos os dados gerados pelas estratégias digitais. A partir dessas informações, são gerados insights poderosos que otimizarão sua estratégia de marketing.


    Essa tese não está circunscrita à atividade de mídia, já que envolve utilizar os dados disponibilizados pelo ambiente digital para analisar o comportamento de seus clientes de uma forma muito mais ágil e transparente do que no passado.


    O Centista do marketing digital mostra como nosso novo contexto influencia o profissional de marketing, apresentando referências práticas dos quatro pilares requeridos para o bom desempenho de uma estratégia de acordo com a experiência da V4, empresa fundada por Dener. Seguramente, trata-se de uma obra indispensável não apenas para os profissionais de marketing, mas para todo empreendedor e líder que deseja se aprofundar no eixo mais relevante de qualquer empresa: vender mais com menos recursos.


    Afinal, uma estratégia de marketing precisa gerar vendas, além de ter excelente repercussão e alcance. Se não resultar em vendas, todo esforço e investimento serão em vão.


    Boa leitura!


    Sandro Magaldi, escritor e cofundador do site meuSucesso.com, é especialista em vendas e gestão estratégica.

  


  
    
      INTRODUÇÃO


      NÃO SEJA SÓ UM ESPECIALISTA, SEJA UM CIENTISTA

    


    Marketing digital é o assunto do momento há anos, e não há previsão de quando deixará de ser. Todo mundo fala sobre isso, toda empresa quer implementar no seu negócio e mesmo quem não trabalha nessa área quer entender pelo menos um pouco do assunto. Mas você sabe o que é marketing digital? Se respondeu que é colocar uma empresa ou marca na internet usando buscadores, posts nas redes sociais ou e-commerce, preciso avisá-lo de que a coisa não é tão simples assim.


    Marketing é, antes de tudo, venda: se ela não existir, o marketing falhou. E, quando você pensa em marketing digital, precisa entender que os pilares do marketing continuam os mesmos, no entanto, o meio pelo qual eles se concretizam é digital. Ou seja, o objetivo é impulsionar vendas por meio da internet. Para isso, o responsável por essa área dentro do negócio precisa atuar de maneira estratégica. E é exatamente isto que proponho neste livro: solte-se um pouco do lado operacional e prepare-se para ser o criador da estratégia de marketing do negócio que está em suas mãos. Minha proposta é que você seja mais do que especialista, um Cientista do Marketing Digital®.


    E qual é o diferencial desse cientista? Para responder a essa pergunta, primeiro preciso me apresentar. Sou Dener Lippert, fundador da assessoria V4 Company, especializada em implementar e gerir processos de vendas pela internet, e atuo no mercado de marketing digital há mais de dez anos. Meu principal foco, desde o início da carreira, foi dominar as melhores técnicas para a gestão eficiente de um negócio produzindo o máximo de resultados para os meus clientes no meio digital. Nessa trajetória, testei diversas abordagens, falhei e quebrei a cara algumas vezes (você conhecerá algumas histórias ao longo deste livro), mas também aprendi lições valiosas, entendi o que funciona e por que e, agora, estou aqui para compartilhar com você esse aprendizado.


    Antes de seguirmos, quero que você pense em como é a formação do profissional de comunicação. Quem está nessa área, provavelmente fez um curso de Publicidade e Propaganda, Jornalismo, Audiovisual, Cinema ou Marketing mesmo. São todos cursos que dão uma visão geral muito boa da profissão – e você precisa dela –, mas ainda erram em um ponto: não ensinam como trabalhar com o marketing digital de maneira estratégica.


    A graduação em Publicidade e Propaganda, por exemplo, ensina a criar grandes ações com influenciadores, a usar as melhores cores para chamar a atenção do seu público-alvo, a negociar espaço de mídia em veículos de comunicação e assim por diante. Já o curso de Jornalismo ensina a ser criador de conteúdo. Audiovisual e Cinema ensinam a fazer aquelas vinhetas incríveis, a chamar a atenção do espectador com animações geniais, definir a ambientação do material a ser produzido. Isso tudo é muito legal e, obviamente, importante para o resultado. Mas, repare, todas essas atividades focam o operacional. Você talvez agora esteja me respondendo: “Ah, mas eu sei fazer uma campanha de Google Ads!”. E eu pergunto a você: “Que ótimo, mas sabe gerar resultado para o cliente?”. Pois é.


    Pense comigo: operar uma ferramenta é fácil, difícil mesmo é saber o que fazer para gerar resultado com ela. Isso mostra que, se você for bom tecnicamente, mas não souber montar uma estratégia eficiente de vendas, sempre perderá espaço para alguém que é mais assertivo que você.


    Durante minha formação acadêmica, sempre senti um distanciamento do que acontecia dentro da sala de aula e aquilo que eu precisava utilizar no dia a dia dos meus negócios para crescer. Não basta conhecer as ferramentas, é preciso entender como utilizar a metodologia científica, que me dá a estrutura fundamental para elaborar qualquer estratégia, em congruência com o mercado que mais cresce no Brasil e no mundo: o digital.


    Para alcançar esse objetivo, criei o Método V4, uma metodologia que tem o marketing como foco principal de seus estudos e estratégias. É um processo sistematizado e aplicado nos mais variados cenários para comprovar a sua eficácia. E o que você encontrará nas próximas páginas é um caminho realista, livre de achismos, já testado e trilhado por uma centena de outros negócios sérios, para que você gere receita, lucro e crescimento – e de maneira duradoura – por meio do marketing digital.


    Enxergo esse segmento como algo amplo, que vai além da geração de conteúdo para redes sociais ou venda pelo e-commerce. O marketing digital é um meio de fazer a venda acontecer. Mesmo que ela se dê no ponto físico, toda venda pode – e deve – começar no digital. Ou seja, antes de sair de casa, o consumidor já pode ter pesquisado na internet a respeito daquele produto, se interessado e decidido realizar a compra no ponto físico.


    A aplicação do Método V4 é baseada em quatro pilares:


    
      [image: ]
    


    O tráfego são as pessoas que você atrai para seu canal de comunicação com o cliente (site, redes sociais, blog etc.). Uma vez que tenham acessado a sua página, é preciso engajar esses possíveis compradores com conteúdo; o engajamento os conduz até a conversão; e, depois de terem comprado pela primeira vez com você, é preciso fazê-los comprarem outras vezes – e aí chegamos ao processo de retenção.


    Esse é o roteiro de nosso processo de vendas. E, para você alcançar o sucesso em cada etapa, mostrarei quais técnicas podem ser aplicadas. Quem entende o Método V4 tem um caminho duradouro de sucesso a trilhar. Porque, ainda que surjam outras plataformas de venda, a trilha para a decisão de compra continuará a mesma. E você, como Cientista do Marketing Digital®, estará preparado para acompanhar essas mudanças e gerar resultados exponenciais.


    É isto que me faz levantar da cama todos os dias e trabalhar com a mesma satisfação com que comecei a minha carreira: ver que o método que eu criei pode ajudá-lo a mudar de vida. Aqui, você aprenderá como colocar sua estratégia de marketing digital em ação e aumentar as vendas sem perder de vista todas as demais áreas do negócio, para que todo o time trabalhe alinhado aos princípios de resultado.


    PARA QUEM É ESTE LIVRO?


    Escrevi este livro para os profissionais que atuam nas áreas de marketing e comunicação. Se você é a pessoa que deve pensar a estratégia de atração de clientes, engajamento e crescimento de clientes, então é com você que quero conversar.


    Se você deseja empreender assessorando a si mesmo ou outras empresas, ou ainda ocupar uma posição de destaque dentro da companhia em que trabalha liderando a área de marketing, o método V4 fará toda a diferença para sua atuação de hoje em diante.


    Nas próximas páginas mostrarei o passo a passo para aplicar esse método e se tornar um Cientista do Marketing Digital®. A informação estará em suas mãos e caberá a você colocá-la em prática. Não desista. O melhor remédio para a ansiedade é o planejamento de longo prazo, portanto, não espere que as coisas aconteçam do dia para a noite. Quando você se planeja projetando o futuro, seus objetivos se tornam tangíveis e seu crescimento é exponencial. E se daqui a alguns anos alguém lhe perguntar o que faz um negócio dar certo, certamente você terá a resposta na ponta da língua: um método científico comprovado e testado, associado a persistência e determinação. Eu consegui vencer e você também conseguirá. Nada é impossível. Como disse certa vez o grande campeão de boxe Muhammad Ali: “Impossível é apenas uma palavra usada pelos fracos que acham mais fácil viver no mundo que lhes foi determinado do que explorar o poder que possuem para mudá-lo. O impossível não é um fato consumado. É uma opinião. Impossível não é uma afirmação. É um desafio. O impossível é algo potencial. O impossível é algo temporário. Nada é impossível”.1


    Seja bem-vindo a uma nova etapa da sua carreira e do seu negócio!


    


    
      1 TÉVEZ, Óscar. 20 frases de Muhammad Ali que são verdadeiras lições de vida. El País, 7 jun. 2016. Disponível em: https://brasil.elpais.com/brasil/2016/06/04/deportes/1465019120_522470.html. Acesso em: 25 dez. 2020.

    

  


  
    CAPÍTULO 1


    SEM RESULTADOS – E O TEMPO PASSANDO

  


  O mundo está, definitivamente, conectado. De acordo com o relatório Global Digital,2 a internet marcava 4,5 bilhões de usuários no começo de 2020. Agora, enquanto você lê este livro, tenho certeza de que esse número é outro, já que a cada ano a rede ganha cerca de 300 milhões de novos usuários. Esse mesmo relatório comparou o crescimento da internet com o crescimento populacional e o que se descobriu é que, entre janeiro de 2019 e janeiro de 2020, a população mundial cresceu 1,1%. Já o número de novos usuários da rede de computadores subiu 7%. Ou seja, a quantidade de pessoas que se tornam usuárias da internet aumenta mais ao ano do que o crescimento populacional.


  O Brasil também segue essa tendência e contava com 150 milhões de usuários de internet no mesmo período, com um crescimento anual de 6%.3 Essas pessoas usam a internet para consultar sites, jogar, trocar mensagens instantâneas, usar as redes sociais. Mas onde outros veem entretenimento, eu vejo um potencial gigantesco de fazer negócios e impulsionar vendas. Esse é o marketing digital, que nada mais é do que aplicar os princípios do marketing usando o meio digital. Há anos esse canal de negócios vem crescendo, destacando-se como um importante meio de vendas e não há sinal de quando ficará para trás – ou se um dia isso irá acontecer.
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