
QUAL É A SUA PRESENÇA NO DIGITAL?

COMO É A SUA PRESENÇA NO DIGITAL?



Tem como objetivo reduzir o esforço de venda. 

O MARKETING 



A premissa de Kotler 

“O marketing está se tornando uma batalha mais 
baseada em informações do que uma batalha baseada 
no poder de vendas.”

Economia do ÁTOMO 

ANTES  



Economia do BIT
AGORA   





COMO?
Criando comunicação 

Canais Através de pesquisa Colhendo feedbacks 

MENSAGEM CANAL RECEPTOR 

BANCO DE DADOS 

ENTREVISTA POPULAR
Yahoo 
Google 
Youtube
Comentários 
Facebook 
Concorrência  

TV

RÁDIO 

IMPRESSOS

PROCURA NO PONTO DE VENDA 

PESQUISA POPULAR 

INTERNET 
compra de tráfego 

BLOGS
Mídias sociais 

Influenciadores digitais 

Leads 
Comentários 
Curtidas 
Menções 
Re-postagens
Feedbacks muito rápido 





PORQUE FAZER MARKETING DIGITAL? 



MERCADO DIGITAL NO BRASIL

Somos, aproximadamente,
139 milhões de internautas

tupiniquins;
Metade da população

brasileira acessa a internet
por dispositivos móveis;
58% dos brasileiros utilizam
redes sociais;
Gastamos, em média, 
8h56m diárias conectados,
3h43m nas redes sociais.



INBOUND MARKETING
= 

MARKETING DE RELACIONAMENTO 

OBJETIVO - ATENÇÃO DO CONSUMIDOR 

CONTEÚDO

ÚTIL RELEVANTE

INTERROMPER  ATRAIR≠

ATRAIR
Site 
Blog
Videos
Instagram 
Youtube
Google 
Outras mídias 



Em terra de internet, 
quem tem um bom conteúdo é 

REI



O CONTEÚDO MANDA 

PESQUISA = SER ENCONTRADO PELO GOOGLE, CONSTRUINDO CONTEÚDOS DE 
VALOR  FONTES DE PESQUISA  













TÍTULOS MATADORES 

PEP – PALAVRA EXTREMAMENTE PODEROSA 

USE LISTAS

USE A PALAVRA VOCÊ 

O CONTEÚDO DEVE GERAR COMPARTILHAMENTO 

Como tornar o conteúdo mais 
atrativo? 

USE DE:
Grande história pessoal:
Fale de você e faça o seu público se conectar a você. 



6 PILARES DO MARKETING DIGITAL 

Pilar 1
SEU CONHECIMENTO SOBRE MARKETING

1 Qual é a solução que o seu serviço oferece?

2 Quais os benefícios dos seus serviços aos olhos dos seus clientes e possíveis clientes?

3 Como você quer ser visto pelo seu mercado?



Pilar 2
AUDIÊNCIA E COMUNICAÇÃO
SAIBA PARA QUEM VOCÊ COMUNICA

1Qual é o público principal deste serviço? (Gênero, idade, mora em qual cidade,

quais os interesses dela em relação ao seu produto?)

2 O que ele lê? Quem os influencia? Que página ele curte?

3 O que este público ainda não sabe sobre a solução que seu

produto dá e que seria interessante?



Pilar 3
FERRAMENTAS
QUAIS OS CANAIS QUE VOCÊ USA?

Então vamos verificar sua presença

1 - Faça uma busca no Google como se fosse uma pessoa que precisa de uma solução
sua, mas que ainda não te conhece. Como este cliente de buscaria? Quais palavras ele
usaria? (Não vale colocar o nome da sua empresa)

2 - Você está presente no Instagram? ( ) Sim ( ) Não
3 - Está presente no Facebook com uma página profissional? ( ) Sim ( ) Não
4 - Está presente no YouTube? ( ) Sim ( ) Não
5 - Está presente no Linkedin? ( ) Sim ( ) Não
6 - Tem um site que aparece no Google ( ) Sim ( ) Não
7 - Se comunica por e-mail com clientes ( ) Sim ( ) Não
8 - Se comunica com clientes por Whatsapp? ( ) Sim ( ) Não
9 - Faz vídeos sobre seus produtos ou serviços? ( ) Sim ( ) Não



Pilar 4
LISTAS

Aqui vão algumas perguntas para você:

1 - Você tem uma lista de clientes? ( ) Sim ( ) Não
2 - Você tem os e-mails dos seus clientes? ( ) Sim ( ) Não
3 - Você capta informações de interessados nos seus produtos ou serviços? ( ) Sim ( ) Não
4 - Quais informações de qualidade você tem sobre seu público?
Você acredita que seu público gostaria de receber dicas e orientações sobre seus serviços antes dele
adquirir?

Quais as perguntas que seus possíveis clientes mais fazem para você antes de
fechar negócio?
Quanto tempo em média uma pessoa demora para se tornar seu cliente?
O que você acredita que poderia ser um conteúdo muito interessante que deixaria seu potencial cliente
com muita vontade de adquirir o seu serviço/produto e uma vez ele tendo este conteúdo, você
passaria a ser uma referência para ele?



Pilar 5
TRÁFEGO E ESTRATÉGIAS

Em quais MÍDIAS você acredita que seu potencial cliente está ou pode te procurar?

( ) Facebook
( ) Instagram
( ) Snapchat
( ) Linkedin
( ) Youtube
( ) Whatsapp
( ) Google
( ) TripAdvisor
( ) Telegram
( ) Pinterest
( ) Twitter
( ) Google
( ) Waze
( ) Outras _______________________________________________________

Você já fez anúncios nestas mídias? Quais?



Pilar 6
VENDAS PERSUASIVAS
QUEBRE OBJEÇÕES

1 - Quais dicas e orientações que seu público deveria receber para
entender melhor o seu produto ou serviço?

2 - Qual conteúdo muito interessante que você poderia dar,
que seria praticamente uma consultoria sobre o uso dos seus produtos ou serviços?
(Tem que ser um conteúdo tão bom, que as pessoas pagariam por isso).

3 - Quais as perguntas que seus possíveis clientes mais fazem para você,
antes de fechar negócio?

4 - Quem são as pessoas que influenciam o seu cliente numa decisão de compra?
E quem decide a compra?

5 - Quais as garantias que seu comprador tem e fica sabendo antes de comprar?



FERRAMENTAS DIGITAIS PARA COMEÇAR OS TRABALHOS  







LINHA EDITORIAL 



LEIA OS COMENTÁRIOS
• O que as pessoas estão perguntando?
• Como elas estão reagindo ao conteúdo?

CONFIRME AS INFORMAÇÕES
• O que o cliente te disse faz sentido diante dos resultados?
• O que você acredita que o público quer saber, tem volume de
busca?
• Se tem volume de busca, é o seu público que pesquisa?

CALENDÁRIO EDITORIAL
Quais conteúdos seriam interessantes para o seu público?





WEB-SITE 



Veja algumas estatísticas abaixo sobre Usabilidade:

• 40% das pessoas abandonam uma página da web se ela demorar mais que três segundos para 

carregar;

• 46% dos usuários móveis relataram ter dificuldade de interagir com uma página

web, e 44% reclamaram que a navegação era difícil;

• 94% das pessoas tem uma impressão ruim de um website somente pelo seu 

design



O QUE STEVE JOBS, APPLE E A MINHA 
AVÓ ME ENSINARAM SOBRE DESIGN, 
FOCO E SIMPLICIDADE

O PODER DO DESIGN 



Conhecer + Confiar + Gostar = Vendas

E-COMMERCE, BLOG, WEB-SITE



CORES



LARANJA
Equilíbrio – Entusiasmo - Estimulante



ROXO
Sabedoria - Criatividade - Intuição



VERMELHO
Emoção - Perigo - Urgência



AMARELO
Energia - Confiança - Estimulante



GATILHOS MENTAIS
Aumente a persuasão  

Porque todas as nossas decisões são tomadas, primeiro, no inconsciente, e só depois vêm à 
consciência, normalmente acompanhadas de uma justificativa racional.
Um estudo realizado pela Associação Americana para o Avanço da Ciência (AAAS) mostrou que o 
ato de escolher pode ser dividido em três partes:

1.Seu cérebro decide o que você vai fazer;
2.Essa decisão aparece na sua consciência, o que transmite a sensação de que você está 
tomando a decisão de forma racional;
3.Você age de acordo com a decisão tomada

O PODER DA DECISÃO



Quantos animais de cada espécie Moisés levou na arca? 



Intimidade
Antecipação

Reciprocidade 
Prova social 

Relação Dor x Prazer
Autoridade 


