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RESUMO

A internet mudou completamente a nossa vida, tudo o que conhecemos e como
vivemos. Um bom exemplo dessa mudanga é como as empresas apresentam o
seu produto aos seus clientes. Antigamente para o cliente reconhecer o
produto ele teria que ver alguns comerciais, revistas jornais ou pesquisar em
lojas. Hoje o cliente faz pesquisa de prego deitando no sofa da sala o que traz
comodidade e conforto para esse mesmo cliente. Essa é a base do inbound
marketing, trazer comodidade, bom prego e seguranga na hora da venda e

depois no pés-venda.

Segundo a UNTAC (2017) existem pouco mais de 120 milhGes de usuarios de
internet no Brasil e 0 numero de vendas online deve dobrar até 2021 crescendo
em média 12,4% ao ano (Google, 2016). Entdo nosso trabalho vem expor
exatamente isso, como o crescimento das compras online e usudrios criticos,

qual foi & melhor estratégia adquirida pelas empresas para resolver esse

dilema.

O trabalho traz a histéria do inbound marketing e como ele conseguiu seu
espago no mercado, traz também a visao do cliente sobre ele e como saber
usar o inbound, pois apesar de ser eficaz néo traz resultados rapidos. Pessoas
quem tem o habito de comprar online ja tem seus sites, blogs e paginas de
confianga em que recebem novidades e promogbes nos seus respectivos
emails, sms’s ou até mensagens por whatsapp. Isso traz seguranca tanto para

a empresa quanto para o cliente.

Nosso trabalho tem por objetivo principal, apresentar este tipo de marketing
para o leitor e mostrar que muitas das vezes somos influenciados por varios

contextos, tais eles como, social, cultural, pessoais ou psicol6gicos.

aves: Inbound, marketing, internet, mercado, vendas.



ABSTRACT

The internet has completely changed our lives, everything we know and how we
live. A good example of this change is how companies present their product to
their customers. Formerly for the customer to recognize the product he would
have to see some commercial, newspaper magazines or search in stores.
Today the client does price research by lying on the living room sofa which
brings convenience and comfort to this same client. This is the basis of inbound

marketing, bring convenience, good price and security at the time of sale and
then after sale.

According to UNTAC (2017) there are just over 120 million Internet users in
Brazil and online sales are expected to double by 2021, growing by an average
of 12.4% per year (Google, 2016). So our work is exposing just that, like the
growth of online shopping and critical users, what was the best strategy
companies have to solve this dilemma.

The work brings the history of inbound marketing and how it got its space in the
market, also brings the customer's vision about it and how to know how to use
the inbound, because despite being effective does not bring quick results.
People who have the habit of buying online already have their sites, blogs and
pages of trust in which they receive news and promotions in their respective
emails, sms's or even messages by whatsapp. This brings security to both the

company and the customer.

Our main goal is to present this type of marketing to the reader and show that
many times we are influenced by various contexts such as social, cultural,

personal or psychological.

nbound, Marketing, Internet, Customer, Market, Sales.
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1. INTRODUCAO

De acordo com Kotler (2010) "A continua adaptagdo dos conceitos de
marketing a diferentes épocas da vida humana é o que o torna tao
interessante", segundo essa afirmagao, o marketing sempre teve que se moldar
através dos tempos. O conceito de marketing moderno se iniciou na década de
50, apés a guerra, foi quando houve um avango industrial mundial, em
consequéncia disso ocorreu uma competicdo entre as empresas, que queriam
se destacar no mercado. Produtos com qualidade n&o eram mais o bastante
para chamar a atencdo dos consumidores, em consequéncia disso as
empresas notaram que precisariam criar e investir em técnicas para atrair os
consumidores para seus produtos ou servigos. O poder de escolha migrou para
a mao do cliente, que passou a selecionar qual alternativa lhe proporcionaria a
melhor relagao entre custo e beneficio.
Apos isso, a partir do ano 2000 tudo mudou para o marketing até ali aplicado.
Com a invaséo da internet nas nossas vidas, o cliente que esta cada dia mais
conectado e com acesso a informagao na palma de suas méaos, esta cada vez
mais exigente em suas escolhas e buscas na  web.

O marketing tradicional foi deixado de lado e foi substituido pelo marketing
digital que pode atingir o publico mais rapidamente, ja que a sociedade atual
tem estado bem mais conectada. O outbound marketing ganhou seu espaco
online, tendo como caracteristica a exibicdo do produto ou servigo por meio de
propagandas, sejam elas em sites, blogs, videos etc, mas, este método esta
ultrapassado, pois nem sempre o cliente estd disposto a ouvir ou ver
propagandas de produtos que nao o atrai.
Contrapondo a ideia do outbound o inbound marketing ganhou destaque no
ano de 2009, apés a publicagdo do livro "Inbound Marketing: Seja encontrado
usando o Google ou midias sociais e blogs" de Brian Halligan ( Co-fundador da
) @ Dharmesh Shah. O objetivo do Inbound Marketing de uma forma

é gerar conteudos nivelados de acordo com a jornada do
‘e divulga-los, no objetivo de, atrair, converter, nutrir, vender e
sumidores. O inbound marketing consiste em produzir contetdos
o interesse de um publico especifico, através de ideia de
ento e compartilhando de informagées, visando estabelecer uma



1.1 QUESTAO - PROBLEMA
Como o inbound marketing influencia em nossas escolhas?




1.2 OBJETIVO

Objeﬁvodonossohabaltmédizercomoinboundmarkeﬁngpodenos
iﬁmmiaremmssavida,sejanahoradecanpmralgooudesejartermesmo
néo precisando.

Onde mostra os objetivos do marketing, a diferenca entre cada um e a vis&o do
cliente sobre o assunto.




1.3 JUSTIFICATIVA

O uso da internet cresce a cada dia, o Brasil foi considerado o quarto pais em
nimero de usuario de internet em 2017 pela UNCTAD, com mais de 120
milhdes de pessoas conectadas. Isso impacta nas vendas e na web também,
segundo a pesquisa da PWC (2016), o numero de brasileiros que compram
online mensalmente ja superou o dos que compram em lojas fisicas, apenas
3,4% dos entrevistados nunca compraram online e segundo a pesquisa do
Google divulgada em 2016, nimero de vendas deve dobrar até 2021
crescendo em média 12,4% ao ano.

Juntamente ao uso da internet vem o cliente com o mais poder de escolha, pois
tem a informagdo de maneira mais répida assim é capaz de escolher onde é o
melhor lugar de adquirir o produto desejado. O marketing tradicional nao

chama mais atengdo desse novo consumidor que deseja praticidade e melhor

relagéo entre custo e beneficio na hora da compra

E baseada nessas informagdes que o inbound marketing é fundamental, trazer

seu cliente para sites, blogs ou plataforma online, baseada nos seus gostos e

assuntos de interesse, visando atrair, converter, nutrir, vender e fidelizar os

clientes e futuros leads.

O inbound marketing é uma das principais tendéncias de marketing atual
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2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 O QUE E MARKETING

Marketing € um conjunto de estratégias, técnicas e praticas que nos auxilia e
orienta a atender as necessidades dos clientes de uma maneira que o0 mesmo
nunca deixe de ser um cliente da empresa. O marketing pode atuar em
diversas frentes, desde o planejamento até o relacionamento com os
consumidores. Uma da mais famosa definicdo de marketing vem da american
marketing association (2005), que diz o seguinte: “uma fung&o organizacional e
um conjunto de processos que envolvem a criagdo, a comunicagéo e a entrega
de valor para os clientes, bem como a administragdo do relacionamento com
eles, de modo que beneficie a organizagéo e seu publico interessado”. Nés
vemos que segundo a frase do american marketing association, o marketing é
dividido em partes que tem o principal objetivo de agregar valor as
determinadas marcas ou produtos a fim de atribuir uma maior importancia das
mesmas para um determinado publico-alvo, os consumidores. Engana-se
quem acredita que o marketing tem apenas como 0 objetivo vender algo. Este
conceito se aprofunda em tudo que envolve este processo, bem como a
produgéo, logistica, comercializagao e pés-venda do produto/servico. Para
Conrado (2011) e Telles (2011) o grande desafio do marketing esta ligado as
midias sociais, pois o cliente cada vez mais critico, também detém o poder de
influenciar o maior nimero de pessoas que poderia atraves da midia
tradicional. O marketing tem que se inovar e as pessoas nao podem ter medo
de arriscar na hora de criar.

O marketing pode ser aplicado nas mais diversas areas onde que kotler (1998)
reafirma seu papel para as empresas como o responsavel pelas tendéncias e
Pa'r possiblhtar novas oportunidades de negécios no mercado, tendo em vista a

nda e necessidades dos clientes.
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2.1.1 HISTORIA DO MARKETING

Hoje em dia sdo muito comuns pessoas que trabalham com marketing, achar
que ele & muito atual, o marketing pode ser considerado uma ciéncia ou arte do
nosso tempo do século XXI das nossas geragdes Y e Z.

Mas n&o o marketing existe a mais de 550 anos e o motivo de ser
indispensavel para as empresas é o motivo de ele vir sempre evoluindo e se
tornando cada vez mais eficaz ao longo de todo esse tempo. Em 1450 houve
uma um acontecido muito importante, que mostrava que no futuro a criagdo do
marketing seria um grande feito para as empresas fala da invengdo de
Gutenberg a famosa prensa tipografica.

Essa invengéo nao iria apenas influenciar no futuro, mas também no presente,
pois na época era um privilégio até mesmo saber ler quanto ter contato com a
linguagem escrita, a partir da descoberta de Gutenberg que comegaram a
surgir os primeiros anlncios impressos que na época era a forma mais
avangada de fazer marketing, ou seja, antes do computador e da internet era
usado o modelo que hoje se chama outbound que era quando eles tentavam
vender seus produtos sem tentar criar qualquer tipo de vinculo com seus
clientes, o inbound marketing faz ao contrario ele cria vinculo com seu cliente
apresentando solugbes e gerando valor por meio de informagdes. Muitos
acreditam que o primeiro jornal feito foi feito na Alemanha por volta de 1605.

Mas o marketing ja existia com seus pésteres e outdoors, essa agéo se tornou
tao incessante que em 1839 chegou a ser proibida a fixagcéo de pOsteres por
volta da capital da Inglaterra. Nada que um outdoor ndo resolva, além de
chamar mais atengéo e poder ser visto de muito longe pelo publico. O outdoor
mais antigo ja registrado na histéria foi um de 1876. Mas tudo comega a mudar
a partir do século XX com a invengéo do radio, tv e telefone. No caso do
telefone ele s6 teve um bom acesso da populagdo em 1946 que foi quando
50% da populagdo americana tinha um daqueles em sua casa, que foi quase
cem anos depois de sua invengédo (1876) e foi a partir dai que surgiu o

telefone, foi o momento de o radio ter seu momento de gléria, ele
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transmissdes abertas de entretenimento e noticias, com isso o radio passou a
entrar na casa da populagdo em mais de 55% em apenas 22 anos. Em 1954
quinze anos depois a televisdo ja tinha superado a receita obtida com o
marketing via revistas e radio, a televisdo é uma arma muito forte do marketing,
mas ndo uma opgdo muito acessivel percebeu que com o passar dos anos
cada tipo de tecnologia inventada tem demorado menos para se desenvolver e
acabar atingindo um grande nivel, isso mostra que a sociedade vem sempre
criando um desejo maior por novos meios de comunicagéo e ferramentas para
se relacionar com o mundo a sua volta. E o marketing vem sempre tentando
aproveitar o maximo dessas ferramentas e novos meios que vao surgindo.

E assim chegando na era digital, em 1984 a Apple langcava seu primeiro
computador o "Macintosh". Mas a internet veio mesmo a tona em 1990 néo sb
para fins comerciais ou industriais como era no comego de tudo, mas agora
também pessoas normais vinham a conhecer essa maravilhosa tecnologia que
era a internet. Com os computadores pessoais vieram logo em seguida a
impressora que deixou a publicidade muito mais facil principalmente nos
anuncios dos jornais. Temos um exemplo de uma revista da época chamada
Life que apés 36 anos de publicagéo foi cancelada pelo motivo da competicao
com a TV, e retornou em 1985 atingindo a receita de US$ 25 bilhdes de

délares.

Hoje em dia a grande tendéncia esta voltada para inbound marketing por
atender aos perfis e demandas do consumidor do século XXI. O inbound
marketing usa todos os tipos de tecnologias para ter uma comunicagéo e

vinculo com o cliente e enfim buscar aprender e entender antes de tomar

qualquer tipo de decisao de compra.
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2.1.1.1 EVOLUGAO DO MARKETING

Segundo Kotler (2010) o marketing evolui ao longo dos anos, onde ele passou
por trés fases o marketing 1.0 2.0 e 3.0. Em 1997 Gracioso diz que do
marketing foi consequéncia das trés revoluges a revolugdo assim

influenciando diretamente com o jeito que as empresas trabalham com
marketing.

Boone e Kurtz (2011) dividem a evolugdo do marketing em quatro fases: a
primeira da produgdo, a segunda de vendas, terceiro de marketing e a Gltima
do relacionamento, onde o marketing da produgio representa o 1.0 segundo
Kotler, as vendas e o marketing 2.0 e o relacionamento e o marketing 3.0.
Na primeira fase (1.0), o marketing tem o objetivo de vender seu produto a
todas as pessoas interessadas, a comunicagdo era feita de cliente para
empresa assim ganhando em escala e consequentemente baixando o prego da
mercadoria que estd sendo vendida. Gracioso (1997) diz que essa fase o
marketing era guiado pela teoria da oferta ou procura n&o reconhecendo que a
demanda deve ser criada e ajustando diferengas entre a oferta e procura, sem
reconhecer os pregos.
Esse pensamento veio muito da época, pois as pessoas ndo tinham dinheiro
para comprar o produto que agradasse comprando apenas por necessidade e
assim as empresas comegaram a baixar os pregos de seus produtos.
Em 1920 a visdo do mundo comega a mudar, como a elite esta em processo de
desenvolvimento ela comega a exigir produtos e servigos de melhor qualidade
as empresas.
A segunda revolucéo industrial que foi chamada por Gracioso (1997, p.19) de
Revolugdo da alta tecnologia aplicada a produgdo. Com mais condigbes
financeiras a sociedade comega a comprar mais produtos e consequentemente
exigiam servicos de melhor qualidade das empresas. “Gragas a uma renda
mmnam mais alta, as pessoas passaram a comprar mais bens e servigos
: s mais principalmente passaram a exercer mais poder de escolha das
dos fornecedores (Gracioso, 1997, p.19).”
po as empresas percebem que existiam outros fatores que
decisao de uma compra do cliente, entre eles impulsos e
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mOﬁVf‘GOes psicolégicas que estdo dentro da lei da oferta e da procura.
(Gracioso, 1997).

Kotler, Kartajaya e Sitiawan (2001) chamaram de marketing 2.0 aqueles em
que o cliente € bem mais informado das empresas e a concorréncia entre as
mesmas & bem maior. E assim a comunicagdo entre a empresa e o cliente
aumenta e assim os clientes dizem qual tipo de produtos querem e quantos
eles desejam pagar e assim a empresa acaba fazendo produtos mais
especializados assim a campanha do marketing se volta para o lado mais
emotivo, as empresas fazem o cliente comprar produtos que ndo precisam e
assim o profissional do marketing acaba sabendo quem é o seu publico alvo.
Como o marketing trabalha mais com marcas, as redes sociais chegam para
fazer o objetivo de ter mais relacionamento entre a empresa e o cliente ficar
mais pessoal.

Na nova fase, nao bastou a empresa incluir o cliente no processo de produgéo
e o de venda, ela precisou retornar algo para a sociedade “a lucratividade tem
como contrapeso responsabilidade corporativa (Kotler, Kartajaya, Sitiawan,
2010, SP).” Gracioso chamou essa terceira fase de fase da revolugéo de
informagdo mesmo n&o esclarecendo a responsabilidade corporativa Gracioso
concorda com Kotler, Kartajaya e Sitiawan (2010), quando eles afirmam que
nessa fase os clientes sdo bem mais informados e tém a disponibilidade de
acessar os dados da empresa, onde caso uma empresa comete um deslize
sera divulgando que pode afetar de forma negativa sua imagem. Boone e Kurtz
(2011) chama essa fase de relacionamento, onde as empresas criam
relacionamentos fortes e duradouros nao apenas com consumidores, mas
também com, mas os steakholders da empresa.

Essa nova era colocou os consumidores como O centro das atengbes da

empresa para que eles se tornem clientes fixos, pois para a empresa € mais
os clientes do que manter os mesmos (Boone, Kurz, 2011).
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2.3 O QUE E INBOUND MARKETING

O marketing da atragdo é aplicado em cinco partes. Séo elas, atrair, que
consiste assim em atrair potenciais clientes e ofertando contetdos de
qualidade e personalizados que estejam relacionados a area de atuagéo da
empresa.

Converter, na etapa de conversao, o objetivo é fazer o visitante avangar no
processo de compra, deixando de ser apenas um visitante para tornar-se um
lead, isso funciona da seguinte maneira, o cliente da a empresa seu e-mail ou
telefone em troca de algo como, e-book, infografico, webinar, assim o cliente

passa a ser um lead.

Relacionar é uma das etapas mais importantes, pois, apos virar lead o cliente
precisa ser nutrido para poder realizar a compra futuramente, a empresa
consegue se relacionar com o cliente pelos dados que o mesmo forneceu na
hora da converso. Vender, a etapa da venda nada mais é do que explicar ou
mostrar para o lead que a sua empresa € a melhor para realizar a compra
desejada e porque ele deveria fechar negécio com ela. Analisar, nada mais €
que uma etapa que visa sempre encontrar problemas ou duvidas para assim

resolve-las.
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2.3.1 HISTORIA DO INBOUND MARKETING

O conceito de inbound marketing néo existia até 2005, seu conceito foi criado
por Brian Halligan, da HubSpot, co-fundador e CEO do popular software do
inbound marketing. O inbound marketing foi crescendo lentamente. Ele
comegou a dar pequenos sinais na Internet em 2007. Mas foi a partir do ano de
2012, que ele realmente comegou a crescer. Hoje, € um dos conceitos de
marketing mais utilizados online, empresas e empreendedores, ganham novos
clientes a partir de blogs, podcasts, videos, eBooks e muito mais. Eles ddo um
passo adiante, promovendo esses recursos educacionais através de midias
sociais € campanhas de e-mail. As empresas criam todo tipo de conteudo
criativo e envolvente, tudo em um esforgo para atender ao cliente ideal por
meio de um valioso e poderoso funil de vendas online. As empresas que usam
estratégias de marketing de entrada e vendas internas tém suas equipes de
marketing e vendas trabalhando juntas e se alimentando umas das outras para
ajudar o negécio a crescer.
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2.3.2 COMO E FEITO

Para saber como aplicar o inbound marketing em detalhes, primeiro precisou
saber que ele é dividido em quatro etapas, a primeira que é de atracédo, a
segunda de conversao, a terceira de venda e a quarta de encantamento.

A primeira fase que é atragdo & importante para atrair visitantes certos, isso se
chama trafego qualificado, para garantir que as pessoas fiquem dispostas a se
tornarem leads o contetdo ele é servido por meio dos seguintes canais:

Marketing de contetido: onde & uma das principais ferramentas usadas no
inbound marketing, o marketing de contetido ele atrai converte e encanta 0s
clientes; Blog: é o principal canal de produgdo de conteido da empresa, onde
todas as matérias criadas passam pelo blog; Site: o blog ele “vende” seu
produto o site vende o produto real, conforme escutam suas mensagens 0S
visitantes se sentem atraidos pelo o produto ou servico que a empresa esta
oferecendo; Midias sociais: incluindo redes sociais e aplicativos de mensagem

a midia social é fundamental para espalhar o contetdo e oferecer a marca ao

publico; SEO: o Google é a forma mais usada pelas pessoas para pesquisar

produtos, e o SEO faz com que seu site seja encontrado com mais facilidade e

consiga muito mais trafego.

A segunda fase é a conversao, ele serve para transformar seus seguidores
desconhecidos do blog para clientes em potencial onde as ferramentas

utilizadas para isso sao:
Landing pages: € feita para convencer 0S clientes a aceitar a oferta,

ial gratuito de qualidade para a troca de informagoes

normalmente de um materi
pessoais; Formularios: sao formularios preenchidos pelos clientes e ela €

usada no landing pages para saber sobre mais informagdes; Call to action
um convite direto para que o cliente do landing page preencha o
A: é uma forma de saber o que cada cliente precisa e quando,
aneira 6tima de gerar e nutrir leads; CRO: sua fungao é fazer

nversées continuem aumentando e nunca diminuindo.
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A terceira etapa é as vendas onde sao muito importantes para transforma-los
em clientes. Automagdo de marketing: € uma ferramenta usada para manter
um relacionamento préximo com o cliente e assim conduzi-los pelo funil mesmo
que seja em grandes escalas; Email marketing: € utilizado para fazer com que
os clientes sempre se sintam interessados em sua marca; Nutrigéo de leads: &
feita para deixar o cliente mais perto da compra; Lead scoring: é um tipo de

pontuagdo para saber quem tem maior prioridade nas vendas.

E a quarta fase é o encantamento onde investir no cliente para encanta-los

pode abrir novas oportunidades, 0 sucesso do cliente é fazer com que O
omendar a todas as

mesmo tenha certeza que vai comprar de novo e vai rec
te nao se

pessoas que puder, o relacionamento ativo é bom para que o clien
sa, mandar mensagens € contetidos relevantes é 6timo

empresa, e criar contetidos especificos
al preocupagéo isso fara

esqueca de sua empre
para um relacionamento entre cliente e
para o seu publico alvo faz com que vocé mostre re

com que os clientes sejam leais a sua empresa.
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2.3.3 ONDE SE ENCONTRA

O Inbound Marketing pode ser encontrado nas quatro maneiras de atrair os
clientes. O primeiro & atrair, consiste nos posts em redes sociais, palavras-
chave e em blogs. O segundo & converter, que consiste em call-to-action,
formularios e em landing posts. O terceiro é o Fechar, que consiste em
workflows, e-mails e CRM. O quarto e Ultimo é o Fidelizar, que consiste em
pesquisas, conteidos inteligentes e em monitoramentos sociais.




2.4 O QUE E OUTBOUND MARKETING

Diferentemente, do inbound, o outbound, prevé uma prospecgdo (também
chamada de pré-venda) ativa de leads. Por exemplo, enquanto no inbound
marketing esperamos o cliente vir até nos ja4 no outbound nés vamos atras
desse cliente, com algumas agbes do outbound Marketing, como, comerciais
de TV, radio, internet, telemarketing, mala direta, flyers e links patrocinados,
etc.

Algumas pessoas chamam esse marketing de ‘marketing de interrupgao’, pois
em alguns casos costumam nos interromper durante videos, filmes,
programagdo de TV etc. Mas se pararmos para notar, geraimente essas
interrupgdes sdo direcionadas, pois, com as propagandas direcionadas a seu
publico-alvo, é mais facil de vocé se interessar pelo produto ou servico
oferecido. E & assim que o outbound marketing cresce e consegue fidelizar
seus clientes. O marketing de interrupgéo direciona suas propagandas e
anuncios, para o publico-alvo. Mas n&o foi sempre assim, ha alguns anos atras
as marcas disparavam para todo lado, sem o minimo de pesquisa ou estudo. E
por sua vez esses anuncios nao conseguiam atingir nenhum publico. E por isso

foi e & considerado o famoso marketing de interrupgéo.

Quando formos utilizar essa estratégia de marketing na empresa, precisamos
saber que isso requer muito estudo, pesquisa, e definicdo de um publico-alvo
para que os anuncios, propagandas ou publicidade nao sejam vistos com maus

olhos e assim nao ser s6 mais um marketing de interrupgéo.




2.4.1 OUTBOUND 2.0

A chegada da internet e a invasao total da mesma em nossas vidas, foi um
fator que derrubou o tradicional outbound marketing, com o advento de
ferramentas de buscas como o Google, qualquer empresa que trabalha bem
seu Search Engine Optimization (SEO ou Otimizagdo para Mecanismos de
Busca, em portugués) acaba se destacando e passa a ser encontrada pelo seu
publico. Além de ser um modo mais barato do que investir em um comercial na
TV ou anuncio no youtube por exemplo.

Nesse contexto o outbound marketing comegou a ser visto com maus olhos, e
entrou em declinio, pois enquanto ele precisava de todo um time para poder
gerar resultados o inbound dava retorno com menor investimento em pessoal.
Ent&o o método outbound entrou em declinio.

Porém em 2002 o engenheiro Aaron Ross, assumiu a gestdo da Salesforce
(uma grande empresa de desenvolvimento de software americana) e
revolucionou os resultados da empresa, com uma estratégia batizada de
outbound 2.0, que consiste na segmentagdo e especializagdo do time de

vendas.
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2.4.2 DIFERENCAS ENTRE INBOUND E OUTOUND

O inbound e o oujbound marketing sdo completamente diferentes um do outro,
pois uma procura cliente de uma forma mais tradicional tendo aquele
relacionamento de empresa e cliente e o outro faz com que oS clientes se
interessem pela marca ou produto vendido de forma mais bruta, um exemplo
disso é o marketing nas redes sociais, assim eles fazem o cliente querer um
tipo de produto que ndo precisava ou ndo sabia que precisava naquele
momento.

Tanto quanto o inbound marketing e o outbound marketing eles podem trazer

wmsmuihdoo,booOnformmﬁdodamhormanoiMposslvol.o
outboundmam'dngolomuermabmwrsosjéqueebmdbeneﬂclosaoum

prazo maior.




2.4.2.1 INBOUND MARKETING

Essa nova definigdo entende que o marketing passa por um processo de
conversédo no estilo de um funil onde tudo vai comecar com o planejamento,
esse € 0 momento em que as ferramentas e as plataformas necessarias serao
escolhidas, onde vai passar por varias etapas até chegar a parte da conversao
e tudo isso depende do cliente. Cada etapa vai ser utilizada um tipo de
abordagem diferente. Onde varias definicdes dizem que o inbound marketing
ao invés de comprar eles querem ganhar os interesses desses clientes.

Porboooobjeﬁvoéconﬁnuarmanmoodiomeinfonmdosobreaempresa

para que ele continue sendo o principal foco desse estilo de funil de
informagbes.




2.4.2.2 OUTBOUND MARKETING:

Ha vaérios tipos de plataformas para ser utilizadas para o compartilhamento de
marketing, mas muitas empresas ainda utilizam o outbound marketing mesmo
parecendo que ele esteja ultrapassado. Mesmo exigindo um tipo de

compromisso € uma renda bem maior esse tipo de marketing traz muitos
resultados eficazes.

Neoutipodemodelodevendasaempresatemapossibilidadedefazeroseu
banco de dados, podendo cadastrar no ponto de vendas ou comprando, assim
podendo apostar nas vendas. Como todos os tipos de marketing o cliente pode

recusar esse tipo de abordagem, mais se em longo prazo tiver um retorno bom,
os resultados benéficos serem em curto prazo.




2.5. INBOUND MARKETING OU OUTBOUND MARKETING

De acordo com um estudo recente da Hubspot 90% de todos os recursos de
marketing ainda s&o investidos em estratégias de outbound. Mesmo o
outbound marketing ser considerado mais eficaz a forma de fazer marketing o
inbound marketing vai tomando seu lugar cada vez mais rapido. E assim
podendo ser o principal objetivo do outbound marketing estad em declinio, como
a rede social crescendo muito nos Ultimos tempos isso facilitou as marcas
terem um acesso mais rapido a apuragdo desses dados e assim a
comunicagéo entre empresa e cliente ficou bem mais facil.

E muito claro que o inbound marketing tem sido cada vez mais utilizado pelas

empresas, pelo seu custo ser reduzido, e as informagbes chegarem de modo
bem menos agressivo em seu cliente do que os outros tipos, e assim as
empresas estdo adotando cada vez mais esse método para divulgar o seu
produto ou servigo. Porém o outbound marketing é o tanto quanto eficaz, pois o
seu resultado vem em curto prazo e as empresas podem utilizar varios tipos de
marketing dentro o outbound marketing para expandir sua empresa.
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2.5.1 EM QUAL INVESTIR?

Inbound marketing j& mostrou que tem 6tima relagéo entre custo e beneficio, e
que quando bem aplicado traz étimos resultados para a empresa, mas néao é
toda empresa que esta disposta a esse tipo de marketing. Empresas que
querem um retorno rapido definitivamente ndo devem investir no inbound
marketing, pois 0 mesmo s6 trara resultados a médio ou longo prazo. Sendo
assim é preferivel que apenas empresas maduras invistam nessa estratégia.

Ou empresas que entraram recentemente no mercado. Assim nem todos os
negécios podem ou conseguem investir constante e massivamente numa

estratégia considerando apenas o longo prazo.

O outbound traz resultados e receita de modo mais rapido, mas, é 6bvio que
esta cada vez mais cara atrair a atengdo do cliente. Além da pratica de
anuncios ou propagandas que s&o vistas com maus olhos por muitos, mas se
vocé esta procurando por algo e vé uma propaganda do mesmo é mais do que
assertivo e no minimo lucrativo. Na situagdo em que, vocé é um vendedor de
smartphones e utiliza ferramentas que levem os clientes até a sua plataforma,
digamos que é um bom investimento, mas quando os créditos se esgotarem a
campanha é cancelada, ou seja, seu site ou plataforma s6 recebe visitas

quando vocé paga por elas.

Para as empresas mais novas € preferivel o outbound, para aquecer as vendas
e deixar a empresa mais visivel no mercado. Para as empresas mais maduras
e consolidadas no mercado o inbound, pois pode investir na estratégia e
aumentar sua lucratividade no longo prazo. Quando investido nas duas

mmm o resultado é melhor ainda, pois um complementa o outro dando
Vmﬁb e longo prazo.
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2.6 MARKETING DIGITAL

O marketing digital nos dias de hoje se tornou uma ferramenta indispensavel
para as empresas, s6 que a questdo ndo é estar na internet apenas como mais
um. E sim como vocé vai usar o marketing digital do jeito certo de uma forma
mais aguda, pois isso € uma parte principal do Inbound Marketing. Por isso 0
Marketing de conteido & a principal forma usada nos dias de hoje pelos

melhores especialistas do mundo.

Muito comum vermos hoje em dia, uma pessoa que néo para de falar de seu
produto e acaba esquecendo que uma coisa importante para ele é o conteudo,
mas como assim contetido? O contetido em si n&o é focado em vender e sim
fazer com quem esta lendo enxergue um beneficio para aquilo que podera
estar comprando, isso & importante por vocé estar lidando com o publico certo,
e certamente na hora certa vocé estard com um produto que ele esta
precisando justamente naquele momento, pois 0 marketing de contetdo e o
marketing inbound é isso, achar o publico que precisa de seu produto, para que
vocé consiga clientes fiéis e que rapidamente ira comprar seu produto, isso fara
com que esses seus clientes que se tornaram fiel ao seu produto também

ajude no marketing compartilhando com outras pessoas.

Tudo isso influencia na parte de que a partir disso o publico alvo agora esta
com uma Otima visdo voltada para sua marca. De acordo com muitos
especialistas as pessoas sao mais propensas a fazer negécios com marcas
que conhecem e gostam do que com marcas desconhecidas. Ou seja, vocé
conquistando seu cliente ndao s6 com o produto, mas também com um 6timo
contetido para atrai-lo para um relacionamento mais afetivo.

6s ter conseguido vender seu produto para o cliente no momento certo,
gﬂo de alguma forma, viemos entender uma coisa muito importe
jetivo do Marketing em si que & tentar sempre trazer algum

a a sua empresa.
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2.6.1. TUDO ISSO E REALMENTE IMPORTANTE PARA A EMPRESA?

Como que construir um conteudo 6timo, um conteido relevante para seus
clientes pode ser assim tdo importante para a empresa em si? Com um bom
contedo formado para te representar na internet, vocé pode colocar tal
contetdo na primeira pagina do Google imagina o tamanho deste feito para sua
empresa, vocé estara na primeira pagina do site de pesquisas mais usado no
mundo inteiro. Isso é um enorme feito para sua empresa que esta em busca do
crescimento no mercado e em busca de um relacionamento mais afetivo com
seus clientes, pois sua empresa com uma imagem dessas, obviamente o
cliente ir4 se sentir mais confiante em comprar o seu produto € tiver certo
relacionamento com a sua empresa. Uma pesquisa feita em 2017 aponta que

quase 85% das pessoas usam o Google para se informar.

Dados apontam que 71% das empresas que residem o Brasil adotaram esse
método, e que as outras que ainda n&o adotaram este método pretendem usa-
lo em breve, lembrando que esses dados foram apurados pela maior pesquisa

de marketing de contetido do pais a Content Trends.

Manter o contato com o cliente € muito importante, pois vocé vai saber o que

ele precisa, o que ele espera vocé vai saber exatamente o tipo de produto de

que vocé tera de fazer. Hoje em dia é muito facil manter este tipo de contato

pela internet, a internet ajuda em praticamente tudo como, por exemplo,

Existe uma coisa chamada de CAC - Custo de Aquisigdo de Clientes

gastos.
para

que é o quanto vocé investe nas areas de marketing e de vendas

conseguir um novo cliente, os custos ja sdo baixos até ai dependendo ja pode

até gerar um Jucro, mas aplicando técnicas do marketing de conteido e do

g inbound diminuindo 0s processos de vendas e interagindo mais com
_internet imagine o quanto esse lucro podera aumentar para a
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2.6.2 O QUE E MARKETING DE CONTEUDO

E um marketing focado em estratégia focada em criar um contetido relevante e
com consisténcia para atrair e manter a audiéncia, e levar o cliente a uma agéo
lucrativa a si prépria.

Hoje o publico tem o poder de escolher o produto que ele quer consumir, a
forma de resposta a ser dada a ele. J4 as empresas tém o poder de produzir
um contetdo relevante, interessante a esse publico alvo, assim dando ao
cliente o que ele deseja.

Um bom conteldo para o cliente ndo é focado na venda do produto, mais sim
como um video tirando suas duvidas mostrando os pros - contras esclarecendo
duvidas, mostrando ao cliente os beneficios da compra do produto.

Esse conteldo sendo de qualidade ndo serd apenas consumido por seu
publico alvo, sendo de qualidade sera compartilhado com outras pessoas
assim fazendo seu publico crescer e com isso ira criar uma percepgao muito

boa de sua empresa e produto.
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2.6.3 MARKETING NAS REDES SOCIAIS

O marketing em redes sociais € uma estratégia que esta sendo aceita por um a
grande parte das empresas do mundo todo. J4 que a internet estd sendo
utilizada em grande demanda pela sociedade em geral, as empresas estao
aproveitando e usando essa ferramenta como uma de suas principais arma de
guerra. Um dos principais motivos das empresas investirem no marketing em
redes socias & que a concorréncia provavelmente estara Ia, e com isso, elas
irdo ver quem se destaca melhor em meio ao seu publico alvo.

E no marketing em redes sociais sdo bem mais complexas as formas de
divulgagdo da empresa/produto. Pois ndo é apenas visitar seu site, canal ou
pagina e postar algumas coisinhas, isso requer planejamento e analise do seu
mercado e do seu objetivo principal. A empresa deve também estudar as
necessidades do seu publico alvo, entender realmente o que ele esta
desejando ter e que tem a ver com o que sua empresa oferece isso ira fazer
com que sua empresa raciocine melhor e crie estratégias atras de estratégias
para o modo de anunciar e fazer com que o cliente se sinta a vontade
comprando os produtos e servicos que sua empresa oferece e isso pode fazer
com que esse cliente espalhe o quao bom foi ter colaborado com sua empresa.

Segundo a Social Media Trends fez uma pesquisa entrevistando algumas
empresas para entender os beneficios que tem em anunciar nas redes sociais,

e as respostas mais comuns foram essas:

Divulgagéo da marca;
Engajamento com a audiéncia;
Aumento de trafego no blog/site;

“ Aumento de vendas e do numero de clientes.

‘marca/produto da empresa nas redes sociais € uma maneira
marca/produto teré a visibilidade que merece e ela é sua

anding de comunicagéo no século XXI.



2.6.3.1 O FACEBOOK

O Facebook € sem sombra de davidas a rede social mais usada da atualidade,
segundo o site Rock Content o Facebook conta com mais de 1 bilhdo de
usuarios registrados e com isso conseguiu derrubar uma das suas
concorrentes mais fortes em torno de 2010 que era nada mais, nada menos
que o Orkut. Além disso, é a mais usada pelas empresas brasileiras e segundo
a Social Media Trends que fez uma pesquisa entrevistando as empresas
brasileiras para ver qual é a rede social que elas mais usam para anunciar sua
marca ou produto e 97.6% dos entrevistados afirmaram usar o Facebook como
sua principal estratégia de marketing em redes sociais. E o que muitas pessoas
confundem é a maneira de anunciar seu produto/empresa, e a coisa certa a se
fazer é criar uma FanPage, no portugués claro uma pagina no Facebook,
alguns cometem o erro de criar um perfil com o nome da empresa e isso é um
erro pois vocé conquista apenas amigos com um perfil e como o Facebook tem
um limite maximo de 5.000 amigos por perfil, a empresa acaba perdendo
seguidores durante o tempo. J4 a FanPage, vocé conquista seguidores,
anuncia sua FanPage pelo Facebook para mais e mais pessoas conseguirem
acessar e seguir os trabalhos de sua empresa. Lembrando que na FanPage

nao tem limite de seguidores.
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2.6.3.2 O INSTAGRAM

OmoegtxﬂOosibRockConbntfoiaquemaisaasceunoBrasilem
2016 alcangando um publico gigantesco, e que segundo a pesquisa Content
Trends, hoje consta que o Instagram é a segunda ferramenta de marketing
mdouoadapelasamuasbmsibimscmnmaisdesoowlhmaeusutﬁos.
eho)ookmamémpantvelporirpubimﬂoamtodedmm

empreendimentos.




2.6.3.3 O LINKEDIN

moRod(CaMounkedhéamaiaredepmﬁssionaldomundo.oom
cerca de 470 milhdes de usudrios registrados e é a terceira maior rede social
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aceitas nessa rede profissional.




2.6.3.3 O LINKEDIN
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26.3.4 0 TWITTER

Segundo a Rock Content o Twitter conta com mais de 313 milhGes de usuarios

ativos mensalmente. Com seus 140 caracteres revolucionaram a internet pois o
objetivo é nada muito extenso e sim uma forma direta de se expressar e de ser
direto no que a empresa realmente quer anunciar. E importante que a empresa
.dobashadnagomoumaewahégiaequeelapanidpedediscussbes
relevantes para sua empresa. O marketing no Twitter deve ser agil, faga uma
boa curadoria de contetdo e seja interessante.




2.6.3.5 0 YOUTUBE

O YouTube nos dltimos anos dominou e revolucionou o modo de compartilhar
videos na internet, segundo o site Rock Content o YouTube conta com mais de
1 bilhdo de usuérios e segundo o site Rock Content, a rede social atinge mais
pessoas entre 18 e 34 anos que qualquer canal de televisdo a cabo dos
Estados Unidos da América. Para empresas que tem a capacidade de produzir
um conteddo de qualidade, o YouTube é a melhor forma de utilizar os recursos
que a empresa tem. Existem algumas maneiras de fazer marketing no
YouTube, vou citar as mais utilizadas pelas empresas. A primeira seria criar um
canal para a empresa e manter uma frequéncia de postagem de videos no
canal para o crescimento do canal da sua empresa e tem o anlncio em
videos, que vocé anuncia sua empresa/produto durante um periodo de tempo,
o video pode ter a quantidade de tempo que a empresa deseja, mas a
estratégia maia eficaz seria diminuir quanto mais o video para que o usuério
tenha tempo para ver o anuncio da empresa e logo em seguida seguir para o

video, pois ha como pular o anuincio apés 5 segundos.
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3. PESQUISA DE CAMPO

3.1 METODOLOGIA

Fizemos uma pesquisa quantitativa com o intuito de saber como o inbound
marketing é importante e como a propaganda realizada pelas empresas
poderia influenciar na decisdo de compra de determinado produto.

“Pesquisa quantitativa: considera que tudo pode ser quantificavel, o que
significa traduzir em nimeros opinides e informagdes para classifica-las e
analisa-las. Requer o uso de recursos e de técnicas estatisticas (porcentagem,
média, moda, mediana, desvio-padrao, coeficiente de correlagdo, analise de
regresséo etc.). (PRODANOV E FREITAS, 2013, p.69)




3.2 ANALISE DE RESULTADO

Como ja vimos o inbound marketing é a estratégia que puxa o cliente para a

empresa. Pensando nisso fizemos uma pesquisa com cerca de 100 pessoas,
sobre o tema e a opiniao dos mesmos.

A maioria dos entrevistados foi do sexo feminino que representaram 65,5% e
de idade média de 17 a 28 anos 100% dos entrevistados moram em cidades
grandes e possuem acesso 3 internet. 96% ja realizaram compras online 62%
ja compraram algo depois de ver algum anuncio do mesmo. A maioria faz
pesquisa de prego, e escolhe comprar online pelo prego (que geralmente é
menor) e pela comodidade. A média de compras online € de 1 a 5 por ano,
tendo um site de confianga. 46,4% relatam que quando compra online é
influenciado por algum tipo de pessoa ou empresa. Quando perguntado se eles

ja viram propagandas de produtos depois de ter pesquisado sobre o0 mesmo,
94% dos entrevistados disseram que sim.

O inbound marketing é muito satisfatério para os clientes e para a empresa.
Para a empresa que vai ter um cliente fiel. E para o cliente que tem
atendimento personalizado e um site de confianga que atende suas
necessidades. Como vimos na pesquisa o cliente volta a comprar na loja se
teve uma boa experiéncia de compra.
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4. CONCLUSAO

Esse trabalho de conclus&o de curso é direcionado ao inbound marketing, onde

ele ocorre de maneira virtual por meio de redes sociais e site de pesquisa para
conquistar cada vez mais seu cliente.

Concluimos que o inbound marketing é bastante usado pelas empresas para
fazer com que propagandas fiquem mais eficazes e de maneira rapida onde

Sua marca e seu produto sejam divulgados para mais espectadores e assim
cresga no mercado.

Fizemos comparagbes entre tipos de marketing e falamos sobre o marketing
digital, que sempre esta em nosso redor, seja no intervalo de um jogo em seu

smartphone, propagandas nas redes sécias (Twitter, Intagram, Facebook,
Linkedin, Youtube e entre outros).

Fizemos uma pesquisa de campo com cerca de 100 pessoas, querendo saber
se o inbound marketing estava presente em sua vida, e sim a resposta foi
positiva, pois os entrevistados nos mostraram que as propagandas de produtos
pesquisados estavam em outras redes sociais, onde alguns s&o influenciados
seja por pessoas, anlincios de empresa ou a propria empresa mesmo e outros
estao a par dos anuncios porem n#o interferem de maneira alguma na hora de
fazer a sua compra, seja online ou em loja fisica.

Entdo concluimos que o inbound marketing € uma ferramenta de marketing
bem utilizada e sim de maneira eficaz, que chega as vidas dos consumidores
influenciando- o de alguma forma na compra de certos produtos.
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