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INBOUND MARKETING PARA E-COMMERCE:
AUMENTANDO AS TAXAS DE CONVERSAO

No dindmico mundo do comércio eletronico, o objetivo comum de todas as lojas
virtuais é claro: aumentar as vendas. Este objetivo, embora simples na teoria, exige
estratégias sofisticadas para ser alcancado na pratica.

Estudos mostram que o e-commerce brasileiro pode crescer a uma taxa anual
de 14% até 2027, superando a média global e até mesmo previsdes para economias
gigantes como China e Estados Unidos, segundo dados do Statista. Para acompanhar
este crescimento e ndo deixar sua loja virtual ficar para trds, &€ preciso pensar em
estratégias e abordagens inovadoras a fim de se destacar e prosperar neste ambiente
altamente competitivo.

Uma dessas abordagens inovadoras é o Inbound Marketing, conhecido como o
marketing da atrag¢do. Ela busca atrair o cliente pela entrega de contetudos relevantes
visando gerar valor antes mesmo de solicitar algo em troca. A ideia é transformar a
empresa em um amigo confiavel, ndo apenas um fornecedor de produtos ou servicos.

Adaptada para o universo das lojas virtuais, surge o Inbound Commerce. Esta
personalizagdo do Inbound, se prova eficiente em aumentar as taxas de conversdo de
vendas, com a vantagem de permitir uma medicdo precisa do retorno sobre o
investimento (ROI). O Inbound Commerce, estd perfeitamente alinhado com as
tendéncias do Direct-to-Consumer (D2C), onde a personalizag@o, a experiéncia de
compra e a criagdo de valor antes da solicitacdo de valor se fornam fundamentais.
Neste contexto, fica claro que depender exclusivamente de trafego pago ndo € mais
suficiente. O fortalecimento do conceito de Inbound Commerce &, portanto, ndo
apenas uma estratégia eficaz, mas uma necessidade emergente para as lojas virtuais
que buscam ndo apenas sobreviver, mas prosperar no futuro do e-commerce.
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INBOUND COMMERCE: O INBOUND
MARKETING PARA E-COMMERCE

Ao invés de buscar clientes através de métodos tradicionais, o Inbound
Marketing propde a atracdo do publico-alvo por meio de conteudo relevante e valioso,
convertendo-os em clientes de forma orgdnica e sustentavel.

No universo do e-commerce, a visdo tradicional tende a ser bindria: uma visita
pode resultar em: "venda ou ndo venda”. Com uma taxa média de conversdo de
apenas 1,4%, segundo o e-commerce Radar, fica evidente que a grande maioria dos
visitantes ndo esta pronta para realizar uma compra imediata. Aqui entra o Inbound
Commerce, uma solucdo estratégica que visa ndo apenas converter imediatamente,
mas tfambém cadastrar esses visitantes para construir um relacionamento duradouro,
estimulando o retorno e, consequentemente, futuras compras.

o DAS PESSOAS
QUE VISITAM
/0 UMA LOJA
VIRTUAL

NAO ESTAO PREPARADAS
PARA COMPRAR E AS MARCAS
NAO SABEM QUEM SAQ, OU
POR QUE FORAM EMBORA
SEM CONCLUIR A COMPRA!
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0 INBOUND COMMERCE

Inbound Commerce se diferencia por personalizar as estratégias de Inbound
Marketing especificamente para o ambiente online das lojas virfuais. Embora
compartilhe principios com o Inbound Marketing tradicional, o Inbound Commerce
foca mais intensamente na convers@o, ou seja, ha captura dos dados do seu visitante,
fransformado-o em um “lead”, criando contetudos que afraem, engajam, facilitam e
melhoram a experiéncia de compra dentro do e-commerce. A filosofia central
permanece: gerar valor antes de pedir algo em troca.

& Beneficios significativos:

- O posicionamento da empresa como autoridade
no mercado;

- A melhoria do posicionamento orgénico (SEO) e;

- Um aumento exponencial nas taxas de conversdo
da loja virtual.

O Inbound Commerce representa uma evolu¢cdo natural do marketing digital,
adaptando-se perfeitamente as necessidades e comportamentos dos consumidores
online. Ao focar na criagdo de valor e na construcdo de relacionamentos, as lojas
virtuais podem ndo apenas aumentar suas vendas, mas também estabelecer uma
base de clientes fiel e engajada.
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INBOUND COMMERCE V/S. ESTRATEGIAS TRADICIONAIS:
PERSONALIZANDO A JORNADA DE COMPRA
NO E-COMMERCE

OUTRAS ESTRATEGIAS INBOUND COMMERCE
0
1 1
ATRAIR : ATRAIR
-Midia -Midia
-SEO -SEO
-Redes Sociais -Redes Sociais
-Blog (conteudos relevantes) -Blog (conteudos relevantes)
2 Lg CONVERTER 2
=x -Cadastro
-E-mail obrigado
-Beneficios / vantagem
-Melhor experiéncia
-Entrega de valor
3 W/ 3
FECHAR &OQ FECHAR
-Upsell e Cross Sell -Upsell e Cross Sell
-Melhor experiéncia -Melhor experiéncia
-NPS -NPS
-Testemunhais e avaliagdes -Testemunhais e avaliagdes
-Aumenta da taxa de Conversdo % -Aumenta da taxa de Conversdo %
0
4 o 4
($)
ENCANTAR
-Relacionamento continuo
-Indicagdes
-Re-compra
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DESVENDANDO A “JORNADA
DE COMPRA DO CLIENTE"

A jornada de compra do cliente € um caminho complexo e multifacetado, que
comeg¢a muito antes da decisdo final de compra e se estende por varias etapas de
descoberta, consideracd@o e decis@o. No universo do Inbound Commerce, entender
cada uma dessas etapas € crucial para criar estratégias eficazes que conduzam o
cliente desde o primeiro contato até a conversdo. Vamos explorar essas etapas:

p Reconhecimento de Problema

Despertar do interesse: Aqui o cliente se depara com
problema ou necessidade pela primeira vez.

Pode ser uma oportunidade que estd perdendo ou

uma dor especifica que estd enfrentando. Este é o

momento que o contetdo educativo e informativo
pode atrair sua atengdo.

Busca por informagdes: Motivado pelo
reconhecimento de um problema, o cliente busca
obter mais informacgdes para entender melhor sua

situacdo.

Considerag¢do da Solugdo

Exploracdo de Opgoes: Nesta fase, o cliente j&
entende seu problema e comeg¢a a buscar
solucdes. Ele compara diferentes produtos ou
servicos, prodcurando diferenciais que atendam
as suas necessidades especificas.

Decisdo de Compra

A escolha: Apos avaliar as opgdes, o cliente
decide qual produto ou servi¢co € melhor para
sua necessidade.

Pesquisa de Precos: Com a decis@o tomada, o
cliente busca o melhor pregco ou as melhores
condi¢des de compra para finalizar sua
aquisicdo.
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DICAS PARA OTIMIZAR A JORNADA DE
COMPRA COM INBOUND COMMERCE:

/ Conteudo Personalizado: Crie conteldo que responda
as duvidas e necessidades dos clientes em cada etapa da
jornada.

O Estratégias de SEO: Otimize seu confeldo para
garantir que ele seja encontrado facilmente durante a fase
de busca por informacgdes.

¥ Comparativos e Diferenciais: Forneca comparacdes
claras e beneficios dos seus produtos para auxiliar na fase
de considera¢cdo da solucdo.

“Z Facilidade na Decisdo de Compra: Ofereca
informacdes claras sobre precos e vantagens, simplificando
a decisdo de compra do cliente.

Entender a jornada de compra do cliente € fundamental para criar estratégias
de Inbound Commerce que ndo apenas afraem visitantes, mas os converfem em
clientes fiéis. Ao mapear e responder as necessidades especificas em cada etapa, sua
loja virtual pode se fornar uma referéncia, guiando os clientes através de uma
experiéncia de compra satisfatéria e enriquecedora.
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0S PILARES DO INBOUND

COMMERCE

Apbds mergulharmos na esséncia do Inbound Commerce e desvendarmos a
jornada de compra do cliente, é crucial abordarmos os fundamentos que sustentam
essa metodologia. O sucesso no universo do e-commerce ndo é fruto do acaso, mas
sim o resultado de estratégias bem definidas e executadas com maestria.

Vamos explorar os pilares fundamentais que formam a base do Inbound

Commerce.

Foco no Conteudo

O coragdo do Inbound Commerce € o conteudo. Diferente das
abordagens tradicionais de marketing, que muitas vezes se
baseiam em publicidade direta e as vezes invasiva, o Inbound
Commerce utiliza conteudo relevante e valioso para atfrair e
engajar consumidores. Isso pode incluir blogs, videos, e-books,
infograficos e qualquer outro tipo de contetudo que ofereca
informacdes Uteis e respostas as perguntas dos consumidores. O
objetivo é criar uma conex@o genuina com o publico,
fornecendo-lhes valor antes mesmo de considerarem uma
compra.

Atracao Natural

A afracdo natural é alcancada através de esforcos que ndo
dependem s6 de anuncios pagos ou midia paga. O foco estd em
alcancar o publico de maneira mais orgdnica, principalmente
através de SEO (Search Engine Optimization). Ao otimizar o
conteudo para os motores de busca, as marcas podem
posicionar-se estrategicamente nas pesquisas do publico,
aumentando a visibilidade sem custos diretos de publicidade.
Esta abordagem ndo s6 é custo-efetiva, mas também constroi
uma base sdlida de trafego qualificado para o site.

Jornada de Compra do Consumidor

Entender e acompanhar a jornada de compra do consumidor é
crucial. O Inbound Commerce reconhece que o processo de
decis@o de compra mudou significativamente, com os
consumidores passando por varias etapas desde o primeiro
contato com um tema até a deciséo final de compra. E essencial
estar presente em cada uma dessas etapas, oferecendo
confeudo relevante que atenda as necessidades e
questionamentos do publico em cada ponto da jornada. Isso
ajuda a guiar o consumidor suavemente em dire¢cdo & decisdo de
compra.
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0S PILARES DO INBOUND
COMMERCE

Atracao Natural
A atragcdo natural é alcancada através de esforcos que ndo
@

dependem s6 de anuncios pagos ou midia paga. O foco estd em
alcangar o publico de maneira mais orgdnica, principalmente
através de SEO (Search Engine Optimization). Ao otimizar o
conteudo para os motores de busca, as marcas podem
posicionar-se estrategicamente nas pesquisas do publico,
aumentando a visibilidade sem custos diretos de publicidade.
Esta abordagem ndo so6 é custo-efetiva, mas também constroi
uma base solida de trafego qualificado para o site.

Interagcdo e Engajamento

O Inbound Commerce incentiva a cria¢cdo de conteudo que ndo
apenas informa, mas também convida a intera¢do. Isso pode ser
alcancado terminando postagens de Redes Sociais, blog, videos
e outros conteudos com uma pergunta ou um convite para o
leitor deixar um comentdrio, compartilhar suas experiéncias ou
participar de uma pesquisa. Essa estratégia ndo sé aumenta o
engajamento, mas também fornece insights valiosos sobre o
publico, permitindo que a marca refine ainda mais suas
estratégias de conteudo e comunicagdo.

Ao focar no conteudo, promover a atra¢cdo natural, entender a jornada de
compra do consumidor, construir autoridade e incentivar a intferacéo e o
engajamento, as marcas podem criar uma experiéncia de compra mais rica e
satisfatéria para seus clientes, impulsionando o crescimento sustentdvel no
competitivo mercado de e-commerce.
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PRINCIPAIS ESTRATEGIAS DE INBOUND MARKETING
USADAS PARA E-COMMERCES

Dentro da estrutura do Inbound Commerce, a aplicacdo de estratégias
especificas se torna fundamental para captar, engajar e converter visitantes em
clientes fiéis. Vamos explorar as principais delas que se alinham perfeitamente com
os objetivos dos e-commerces, destacando como cada uma pode ser utilizada para
maximizar os resultados.

Marketing de Conteldo
O cerne do Inbound Marketing é o conteudo. Produzir material relevante e de
valor para o publico-alvo é essencial nGo apenas para atrair visitantes, mas também
para auxilia-los em sua jornada de compra. Ao oferecer contetudo que responde as
duvidas e necessidades dos consumidores, as marcas estabelecem uma relagdo de
confianca e autoridade. Algumas sugestdes de formatfos incluem:
® Blogs: Perfeitos para compartilhar artigos detalhados, dicas, guias e noficias
sobre produtos ou tendéncias do setor. E devem ser utilizados alinhados a estratégia
de SEO;
® E-books: Oferecem informacdes aprofundadas sobre temas especificos,
servindo como excelentes ferramentas para captura de leads;
® Videos: Altamente engajadores, podem ser utilizados para demonstragdes de
produtos, tutoriais ou histérias de marca;
® Infograficos e Outros Formatos: Ideais para apresentar dados e
informacdes de maneira visual e de facil digestdo;
® Webinars: Otimos para demonstracéo de produtos, ensinar algo ao seu
publico, tirar suas duvidas e criar relacionamento e autoridade.

Esses formatos ndo apenas atraem clientes, mas também os guiam no
processo de fomada de decisdo, fornecendo todas as informacdes necessdrias para
avangarem na jornada de compra.

Redes Sociais

As redes sociais s@o plataformas poderosas para a promog¢do de produtos e
servicos, aléem de serem excelentes canais para interacdo direta com clientes e leads.
Elas oferecem a oportunidade de:

® Ampliar a visibilidade da marca, compartilhando conteudo relevante e
engajando com o publico.

® Facilitar o didlogo e o feedback, criando uma comunidade em torno da sua
marca.

® Promover produtos e ofertas especiais de maneira orgdnica e direcionada.

A presenca ativa nas redes sociais contribui significativamente para o

fortalecimento da imagem da marca e para a constru¢cdo de um relacionamento
duradouro com o publico.
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PRINCIPAIS ESTRATEGIAS DE INBOUND MARKETING
USADAS PARA E-COMMERCES

Automacdo de Marketing

A automacdo de marketing € uma ferramenta indispensavel no Inbound
Commerce, permitindo a personalizagdo da comunica¢cdo de maneira eficiente e
escalavel. Por meio dela, é possivel:

® Enviar e-mails marketing personalizados com recomendagdes de produtos,
baseando-se no comportamento de navegag¢do e no histérico de compras do
usudrio.

® Criar campanhas segmentadas que atendam as necessidades especificas de
diferentes perfis de clientes;

® Automatizar o acompanhamento de leads, garantindo que recebam conteudo
relevante em cada etapa da jornada de compra;

® A automacgdo ndo apenas otimiza os processos de marketing, mas também
assegura que a comunicagdo com o cliente seja sempre relevante e oportuna,
aumentando as chances de conversdo.

Midia Online para Impulsionamento e Divulgacdo

A integrac@o da Midia Online nas estratégias de Inbound Marketing representa
uma alavanca poderosa para maximizar a visibilidade e o impacto do conteudo
produzido e garantir que ele seja entregue realmente ao publico para o qual foi
pensado. Essa abordagem ndo s6 complementa as técnicas orgdnicas, mas também
oferece vantagens Unicas na promo¢do de conteudo e produtos.

® Impulsionamento de Contetdo: Utilizar plataformas de midia paga para
promover conteudo relevante permite alcancar um publico mais amplo e
segmentado. Isso é particularmente eficaz para destacar materiais como:
» Blogs promovidos em redes sociaqis;
» E-books destacados em campanhas de PPC (Pay-Per-Click);
» Videos patrocinados em plataformas como YouTube ou
Instagram.

® Alcance Segmentado: A capacidade de direcionar campanhas de midia online
com precis@o é inestimavel, permitindo que vocé alcance exatamente o perfil de
cliente ideal, baseado em interesses, comportamentos de navegacdo, localizagcdo
geografica, e muito mais.

e Engajamento e Conversdo: A midia online nGo apenas aumenta a visibilidade
do conteudo, mas fambém incentiva a intera¢do direta e a conversdo, oferecendo
caminhos claros para a agdo, como formularios de cadastro, paginas de destino
personalizadas e ofertas especiais.
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PRINCIPAIS ESTRATEGIAS DE INBOUND MARKETING
USADAS PARA E-COMMERCES

® Andlise e Otimizacdo: Com ferramentas avangadas de andlise disponiveis nas
plataformas de midia paga, € possivel monitorar o desempenho das campanhas em
tempo real, ajustando estratégias para otimizar o retorno sobre o investimento e
garantir que os recursos de marketing sejam utilizados da maneira mais eficiente
possivel.

Incluir a Midia Online como uma das principais estratégias de Inbound
Marketing para e-commerces ndo s6 amplia o alcance do conteudo criado, mas
também reforca a eficacia das estratégias orgdnicas, criando um ciclo virtuoso de
atragcdo, engajamento e conversdo. Esta abordagem sinérgica assegura que o
conteudo ndo sé chegue ao seu publico-alvo, mas fambém ressoe com ele de
maneira significativa, impulsionando as vendas e fortalecendo a presenca online da
marca.

GUIA INBOUND COMMERCE 7" SALESPUNCH



MAXIMIZANDO ATRACAO E CONVERSAD:
ESTRATEGIAS EFETIVAS DE INBOUND COMMERCE

Chegou a hora de colocar a teoria em prdtica e mergulhar nas agdes
concretas que transformardo sua estratégia de e-commerce. Neste capitulo, vamos
detalhar passo a passo tudo que vocé precisa fazer para implementar o Inbound
Commerce com sucesso. #LetsGrow!

Defina Seu Publico-Alvo e Produza Materiais de Seu Interesse

Buyer Personas: Comece criando representacdes semi-ficticias do seu cliente
ideal, baseadas em dados reais e insights do mercado. Essas Personas ajudardo a
entender melhor o comportamento, desafios e objetivos dos seus clientes, orientando
a producdo de conteudo relevante.

GUIA + CANVA PARA CONSTRUCAO DE

Utilize nosso guia e Canva para criar suas Buyer Personas de
forma detalhada que direcione suas estratégias de conteudo.

SAIBA MAIS

Produza Materiais Relevantes: Engaje seu publico com conteddos que
atendam as suas necessidades e interesses. Algumas ideias incluem:

® Ebooks e Webinars: Otimos para divulgar novos produtos ou oferecer aulas
gratuitas sobre temas de interesse.

® YouTube: Videos sdo formas eficazes de captar a atencdo e oferecer valor.

® Live Commerce: Uma tendéncia emergente que combina interagdo ao vivo
com oportunidades de compra instantdnea.
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MAXIMIZANDO ATRAGAO E CONVERSAD:
ESTRATEGIAS EFETIVAS DE INBOUND COMMERCE

Conheca Seu Mercado

Keyword Planning: Desenvolva um planejomento estratégico de
palavras-chave, alinhado aos termos mais buscados pelo seu publico. Isso
aumentard o trafego orgdnico do seu site que, segundo a HubSpot, representa
73,90% da renda de e-commerces.

Como Fazer:
® Compile uma lista de palavras-chave a partir com as dores e desafios
identificados na construcdo das suas Buyer Personas;
@ Consulte seus clientes reais;
® Use ferramentas para expandir e refinar sua lista e que possam te trazer
alguns “insights”, como:
AlsoAsked;
AnswerThePublic;
Google Trends.

Landing Pages
Sdo essenciais em qualquer estratégia de Inbound Marketing.
No e-commerce as Landing Pages (LPs) devem:
® Focar em converter visitantes, oferecendo conteudo de valor e
promogcdes exclusivas
® Destacar as vantagens e diferenciais dos produtos, utilizando imagens,
videos e depoimentos reais para reforcar a credibilidade.
Exemplo:
Pagina de um produto especifico,
Dedicada a trazer informagées detalhadas sobre
determinado produto;
Suas especificagdes técnicas;
Imagens ricas em detalhes;
Depoimentos de clientes.
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MAXIMIZANDO ATRAGAO E CONVERSAD:
ESTRATEGIAS EFETIVAS DE INBOUND COMMERCE

Pop-ups de Captagdo

Use Pop-ups estrategicamente para capturar leads sem comprometer a
experiéncia do usudrio. Eles devem oferecer algo de valor em troca, como descontos
ou conteudo exclusivo, e serem exibidos em momentos oportunos da navegacdo.

Dicas:

® Podem aparecer apés um determinado periodo de navegag¢do no site
(30 segundos) ou no momento em que o usudrio esta deixando a
pagina;

® Ndo aparecer mais de 02 vezes para quem ndo converteu em um
intervalo menor que 30 dias;

® Podem conter descontos por tempo limitado;

e Oferta de um material rico e relevante para Download

® Promogdes por tempo limitado ou quantidade limitada

® Cupons de desconto

Experiéncia do Usudrio (UX/UI)

A experiéncia do usudrio é fundamental. Invista em um design responsivo,
intuitivo e rapido, facilitando a navegagdo e a busca por produtos. Lembre-se, a
experiéncia vai além do site, entdo explore novas tecnologias para engajar
consumidores fora do ambiente do e-commerce.

Alguns itens de atencgdo:

® Design leve e limpo

® Carregamento rapido;

® Responsividade (ser adaptavel a diversos tamanhos de tela)

® Ter informagdes bem definidas para facilitar a navegacdo;

® Boa categorizacdo de produtos, facilitando ao usudrios
encontra-los

® Ter uma op¢do “Avise-me quando chegar” para produtos sem
estoque no momenfto.

Crie um Blog

Um blog é uma ferramenta poderosa para atrair trafego orgdnico, oferecendo
informacgdes valiosas que ajudam o consumidor na fase de consideracdo da compra.
Utilize estratégias de SEO (Search Engine Optmization) na hora de criar seus
confeudos e para melhorar o posicionamento nos motores de busca.

Exemplos:
® Guia de compras para ajudar o cliente a comparar a sua
oferta com a da concorréncia;
® Evidéncias as caracteristicas mais fortes do seu produto.
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MAXIMIZANDO ATRAGAO E CONVERSAD:
ESTRATEGIAS EFETIVAS DE INBOUND COMMERCE

Redes Sociais
Use as Redes Sociais para se relacionar, responder as duvidas e ofertar os
materiais / conteudos da sua estratégia de Inbound Commerce.

Exemplos:
@ Videos demonstrativos;
® Live Commerces;
@ Webinars;

DICA: O Impulsionamento destes conteudos fard com que eles
impactem o publico corretamente segmentado e mais abrangente

Segmentacdo de Leads

Identifique grupos de leads com caracteristicas em comum e desenvolva
estratégias de comunicag¢do personalizadas para cada segmento. Utilize dados
demograficos, preferéncias e comportamento de navegacdo para criar
segmentagdes precisas.
Alguns exemplos de segmentacdo e suas aplicagdes para e-commerces:

Por dados captados dos leads:
® Regido;
® Sexo;
® Idade;
® Dados de perfil: € casado? Tem filhos? Animais de estimag¢do?
enfre outros.

Por dados de navegacdo:
® Todos usudrios que visualizaram um produto mais de 1 vez;

Por comportamento de compra
® Identifique as pessoas que compraram determinado produto;
® Ofereca produtos relacionados estimulando uma segunda
compra;
® Ofereca instrucdes de uso e aplicagdes para o produto
comprado.

Por Persona x Etapa na Jornada de Compra
® Agrupe os usudrios conforme as Personas definidas;
® Identifique e segmente-os de acordo com o estdagio da
Jornada de compra em se encontram;
® Use estas informacgdes para saber qual conteudo enviar de
acordo com o0 momento de compra do usudrio.
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MAXIMIZANDO ATRAGAO E CONVERSAD:
ESTRATEGIAS EFETIVAS DE INBOUND COMMERCE

Nutricdo de Leads via Automacgédo

Automatize o envio de comunicagdes segmentadas para guiar os leads pelo
funil de vendas. Ferramentas de automacdo permitem gerenciar leads, criar landing
pages e segmentar comunicacdes de forma eficaz.

Dicas e aplicacdes:
® Escolha uma plataforma (software) de automacdo que
atenda suas necessidades;
® Integre a sua loja virtual;
® Desenhe antes de implementar - planeje quais comunicacdes
vocé vai enviar para cada grupo de segmentacdo a fim de leva-lo até a concluséo
da compra;
® “Avise-me quando chegar”
® Abandono de carrinho;
® Automatize a coleta de Reviews de produtos e depoimentos;
e Confirmagdes de compra sGo uma boa oportunidade para:
lo. agradecer pela compra e informar os dados da
compra realizada - envio para transportadora, data de
entrega efc;

Direcionar o comprador para outras Redes de
Relacionamento;

Pedir uma indicagéo;

Enviar manual ou dicas de uso do produto adquirido;

Avaliar a experiéncia de compra;
Oferecer produtos relacionados.
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MAXIMIZANDO ATRACAQ E CONVERSAQ:
ESTRATEGIAS EFETIVAS DE INBOUND COMMERCE

Leve Mais Trafego para Seu E-commerce
] Diversifique as fontes de trafego combinando estratégias de conteudo, redes
sociais e midia paga. O remarketing € especialmente eficaz para reengajar visitantes
com anuncios de produtos relacionados.

Trafego Orgdnico Trafego Pago
Conteudos Ricos (ebooks, infograficos, Google Ads - Youtube, Search, Display
whitepapers, videos entre outros) e Shopping
Artigos do Blog Meta Ads e Leads Ads
Redes Sociais Outros canais como: Programatica,

portais, e outras anuncios em outras
redes sociais como Pinterest, TikTok,
LinkedIn Ads e outfras que sejam
relevantes

Remarketing - exibir conteudo
relacionado para quem visitou
determinado produto ou Landing Page

Defina Suas Metas e Fagca Andlise de Resultados
] Estabeleca metas claras e utilize métricas especificas para medir o sucesso
das suas estratégias de Inbound Commerce. A andlise de resultados é crucial para
entender o que funciona e ajustar as taticas conforme necessario.

Alguns tipos de métricas:

® Aquisi¢do de visitas
Métrica para avaliar os canais de aquisicdo de trafego
sdo as visitas do site.
Esse indice traz outro de igual importancia: a taxa de
rejeicdo, que permite identificar o nivel de aderéncia de
paginas e canais de trafego.

@ Aquisicdo do Lead (taxa de conversdo)
Basicamente séo os cadastros captados atraves de:
Preenchimentos de formularios;
Cadastros em Landing Pages e;
Assinaturas de Newsletter.

® Conversd@o em cliente - compra efetiva
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FERRAMENTAS ESSENCIAIS
PARA IMPLEMENTAR O INBOUND
COMMERCE COM SUCESSO

Agora vamos detalhar algumas das ferramentas ideais para se utilizar em
cada etapa do processo de Inbound Commerce, desde a atracdo até a etapa de
fransformar clientes em promotores da sua marca. Com a estratégia e as
ferramentas certas seu e-commerce ird crescer acima da média do mercado.

88 :
@5 Atrair
Loja Virtual e Blog: A base da sua presenca online. Um blog bem
estruturado € uma das ferramentas mais eficazes para atrair visitantes
Segundo um estudo da Hubspot, 56% das empresas que adotaram o uso
do Blog indicam um alto ROI (Retorno sobre o Investimento) proveniente

desta estratégia. Mantenha uma usabilidade exemplar e ofereca
conteudos que solucionem problemas reais dos seus consumidores.

SEO: Essencial para se destacar nas buscas organicas. Utilize
palavras-chave estrategicamente selecionadas para ofimizar suas pdginas
e conteudos, garantindo uma posi¢cdo de destaque nos resultados de
busca.

Redes Sociais: Com 96% dos e-commerces brasileiros ativos no
Instagram e um crescimento expressivo do TikTok, as redes sociais s@o
canais vitais para compartilhar contetdos do blog, interagir com o publico
e gerar engajamento.

Midia Paga (PPC): Uma forma eficaz de complementar a atragdo
organica, direcionando trafego qualificado para o seu site afravés de
anuncios pagos e entregando seus conteudos de forma abrangente e para
O publico foco da sua estratégia
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FERRAMENTAS ESSENCIAIS
PARA IMPLEMENTAR O INBOUND
COMMERCE COM SUCESSO

I

Converter

Com o custo de aquisi¢do de clientes em alta, otimizar a taxa de
conversdo é crucial. Para converter visitantes em leads utilize:

Formuldrios e CTAs: Desenvolva formuldrios que solicitem apenas as
informagdes essenciais e CTAs (Call-to-Actions) que direcionem os
visitantes a ag¢des claras, como "Baixe o e-book” ou "Acesse seu desconto”.
Realize testes para ver o que fem a melhor performance.

Landing Pages: Crie pdginas dedicadas a conversdo, oferecendo
conteudos ricos e promogdes exclusivas em troca de informagdes de
contato.

Gerenciamento de Contatos: Utilize plataformas como RD Station,
Constant Contact (antiga Sharpspring), HubSpot, entre outras, para
organizar e segmentar seus contatos eficientemente.

Fechar

Chegou a hora de levar seu lead a concluir a compra para isso vocé vai
precisar nutrir os seus leads para transformda-los em clientes usando as
seguintes ferramentas:

Lead Scoring e CRM: Identifique os leads mais qualificados para a venda
com sistemas de pontuacdo de acordo com seu comportamento e dados
captados e gerencie-os através de um CRM eficiente.

E-mail Marketing e Workflows Automatizados: Envie contetdos
personalizados e ofertas dirigidas, utilizando o histérico de navegacdo do
usudrio para segmentar suas comunicacoes.

Midia Paga e Remarketing: Reengaje visitantes que ndo converteram
inicialmente com campanhas de remarketing.

Up-selling e Cross-selling: Use estas estratégias para aumentar o valor
da sua venda. Essas acdes precisam ser benéficas tanto para o
consumidor quanto para a empresa e precisam ser conduzidas a partir de
conteudos de valor e concretizadas por processos rapidos e faceis.
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FERRAMENTAS ESSENCIAIS
PARA IMPLEMENTAR O INBOUND
COMMERCE COM SUCESSO

&

Fechar

Upselling: Esta técnica envolve incentivar clientes a adquirir versées mais
avang¢adas ou premium dos produtos que estdo considerando, ou mesmo
produtos de maior valor que oferecam caracteristicas ou funcionalidades
adicionais. O upselling ndo s6 aumenta o valor do pedido, mas também
pode melhorar a satisfagdo do cliente ao proporcionar-lhes um produto
que atende melhor as suas necessidades.

Cross-Selling: J& o cross-selling foca na oferta de produtos
complementares ao item principal que o cliente estd comprando. Ao
sugerir itens relacionados que os clientes podem precisar ou desejar, vocé
ndo apenas aumenta o valor da venda, mas também enriquece a
experiéncia de compra, oferecendo uma solugdo mais completa.

Ambas as esfratégias requerem um entendimento profundo das
necessidades e preferéncias do cliente, bem como uma comunicagdo
eficaz para apresentar as recomendagdes de produtos de maneira
oportuna e relevante. Utilizar dados de navegagdo e compra anteriores do
cliente pode ajudar a personalizar essas ofertas, tornando-as mais
atraenfes e aumentando as chances de conversdo.

Implementar upselling e cross-selling como parte do seu processo de
fechamento no Inbound Commerce ndo apenas impulsiona o crescimento
da receita, mas também fortalece o relacionamento com o cliente, ao
demonstrar ateng¢do e cuidado em atender as suas necessidades de forma
abrangente.

Encantar

Esta etapa consiste na arte de Transformar Clientes em Promotores da sua
marca. Pra isso use:

Automacdo de Marketing e E-mail Marketing: Continue oferecendo
conteudos relevantes e pesquisas de satisfacdo, como NPS, para medir e
melhorar a experiéncia do cliente.

Sucesso do Cliente: Invista em uma estratégia de sucesso do cliente,
garantindo que eles obtenham o méaximo valor dos produtos adquiridos e
incentivando a recompra.

De Voz aos Consumidores: Encoraje os clientes a compartilhar suas
experiéncias e feedbacks, utilizando essas informacdes para otimizar
continuamente seus processos e estratégias de Inbound Commerce.
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[BONUS] ESTRATEGIAS DE INBOUND
COMMERCE PARA E-COMMERCES B2B:
MAXIMIZANDO RELACOES E RESULTADOS

No universo B2B, o e-commerce representa uma revolugdo na maneira como
distribuidores e fornecedores interagem, trazendo eficiéncia, agilidade e
produtividade para as relagdes comerciais. A implementac¢éo do Inbound Commerce
neste contexto ndo apenas dinamiza essas interacdes, mas também abre portas
para a geragdo de leads qualificados e o fortalecimento de relagdes duradouras.
Vamos explorar como aplicar o Inbound Commerce de forma eficaz no e-commerce

B2B.
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[BONUS] ESTRATEGIAS DE INBOUND
COMMERCE PARA E-COMMERCES B2B:
MAXIMIZANDO RELACOES E RESULTADOS

Definindo Objetivos Claros
Antes de fudo, é essencial estabelecer metas especificas para sua estratégia de
Inbound Commerce B2B. Pergunte-se:
® Quantas vendas vocé aspira alcangar mensalmente?
@ Qual serd o faturamento desejado?
@ Qual taxa de conversdo vocé espera atingir?
® Quantos leads qualificados vocé pretende gerar mensalmente?
® Qual ROI é esperado das suas acdes de Inbound Commerce?
® Estabelecer esses objetivos fornece um norte claro para suas
estratégias e permite medir o sucesso de suas agoes.

Conhecendo Seu Publico
No B2B, a compreensdo profunda do seu publico-alvo ou persona € crucial. Isso
envolve:
® Idenftificar as necessidades, dores e desafios especificos do seu
publico.
e Criar mensagens personalizadas que ressoem com suas Personas,
facilitando a criagcdo de conteudos que engajem e convertam.

Estabelecendo sua Autoridade
No B2B, as decisdes de compra sdo guiadas por qualidade, relevéncia e confianga,
mais do que por prec¢o. Para se tornar uma autoridade no seu nicho:
® Publique conteldos relevantes que atendam das necessidades e
questdes do seu publico.
® Invista em SEO para garantir que seus conteudos estejam bem
posicionados e facilmente encontraveis.
e Utilize palavras-chave estratégicas para que sua empresa seja
reconhecida como lider de mercado no ambiente online.
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[BONUS] ESTRATEGIAS DE INBOUND
COMMERCE PARA E-COMMERCES B2B:
MAXIMIZANDO RELACOES ERESULTADOS

Convertendo com Eficiéncia
A jornada de compra no B2B tende a ser mais extensa, demandando estratégias de
conversdo adaptadas a essa realidade:
® Implemente a¢cdes automatizadas e pontos de conversdo em todas as etapas
da jornada de compra.
® Desenvolva conteudos que abordem os problemas do seu publico na fase de
reconhecimento, guiando-os suavemente para a considera¢do de suas
solugdes.
® Apresente detalhadamente suas solugdes, destacando como elas
atendem as necessidades especificas do seu publico.

Fidelizando Clientes
Apds a conversdo, a jornada néo termina. E fundamental:
® Manter um suporte ativo e acessivel para clientes atuais,
garantindo que qualquer duvida ou problema seja prontamente
resolvido.
® Desenvolver estratégias de fidelizacdo que incentivem a retencdo e
promovam relagdes comerciais duradouras.
® Manter o relacionamento constante com sua base de clientes
atraves do envio de conteudos relevantes para ele(s).

Implementar o Inbound Commerce em e-commerces B2B ndo € apenas sobre atrair
e converter novos clientes, mas sobre criar um ecossistema de relagcdes comerciais
baseadas em confianca, valor e satisfagcdo muatua. Ao seguir estas estratégias,
sua empresa ndo apenas se destacard no mercado digital, mas também construird
fundamentos solidos para o crescimento sustentdvel e o sucesso a longo prazo.
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ESCOLHENDO A AGENCIA CERTA
PARA SEU E-COMMERCE

No dindmico mundo do e-commerce, contar com uma agéncia especializada
pode ser o diferencial que sua empresa precisa para se destacar. Uma boa agéncia
ndo apenas entende as nuances do mercado digital, mas também sabe como alinhar
estratégias de marketing ao seu modelo de negdcio para gerar resultados tangiveis.

Como solicitar um or¢camento para uma agéncia de marketing digital atuar no
seu e-commerce.

AA DEFININDO O ESCOPO
Antes de enfrar em contato com os possiveis fornecedores tenha claro aonde
vocé quer chegar, assim o parceiro ideal vai poder fe indicar o melhor caminho para
iSSO.

Conhega o cendrio atual: se o seu objetivo é crescer as vendas, traga dados,
numeros de visitas, taxa de conversdo, ticket médio, quem sdo seus principais
concorrentes, enfre outras informacoes.

Defina seus objetivos: seja expansdo de mercado, aumento de vendas,
melhoria na taxa de conversdo, entre outros.

Qual a sua verba: vocé precisa considerar neste cdlculo qual o seu “budget”
para investir no crescimento da sua loja virtual, incluindo os valores, gastos com a
agéncia, os investimentos em midia paga, a producdo de fotos e videos dos
produtos entre outros.

Expectativas de Entrega: defina prazos realistas e quais resultados espera ver
em cada fase do projeto (resultados alcancaveis!).

? O QUE UMA AGENCIA DEVE ENTREGAR

Uma agéncia especializada deve oferecer:

Estratégias Personalizadas: Solugdes que se alinhem com os objetivos e
caracteristicas especificas do seu negocio.

Transparéncia e Comunicagdo: Relatérios regulares sobre o progresso e
desempenho das estratégias implementadas e uma clara demonstracdo dos
objetivos e caminhos a serem percorridos para alcang¢a-los

Experiéncia Comprovada: Conhecimento técnico e experiéncia comprovada no
mercado de e-commerce.
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ESCOLHENDO A AGENCIA CERTA
PARA SEU E-COMMERCE

O\IDENTIFICANDO UM BOM PARCEIRO

O que avaliar antes de contratar uma agéncia parceira:

Portfolio e Casos de Sucesso: Avalie trabalhos anteriores e resultados
alcancados para outros clientes.
Referéncias e Reputacdo no Mercado: Busque feedback de clientes anteriores e
avaliagdes da agéncia.

ESPECIALIZACAO NO SETOR: Verifique se a agéncia tem experiéncia
especifica no servico proposto ou no setor em que sua empresa atual.

~/ COMPARANDO AGENCIAS: PRECO X VALOR

Andlise de Custo-Beneficio: Ao contratar uma agéncia vocé ndo deve se
basear apenas no prego. Tenha em mente que vocé estd contratando um parceiro
estratégico, portanto, considere o valor que a agéncia agrega ao seu negocio, Como
expertise, qualidade de servico e atendimento e potencial retorno sobre o
investimento (ROI).

Propostas Personalizadas: Prefira agéncias que oferecam propostas
detalhadas e personalizadas, indicando um interesse e entendimento das
necessidades do seu e-commerce.
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ESCOLHENDO A AGENCIA
CERTA PARA SEU E-COMMERCE

SOBRE A SALESPUNCH
A SALESPUNCH se destaca como uma agéncia especializada em performance para
e-commerces, oferecendo um leque completo de servicos para maximizar sua
presenca online e os resultados em vendas. Com uma estratégia personalizada para
cada cliente, uma abordagem baseada em dados e uma equipe de especialistas, a
SALESPUNCH trabalha lado a lado com seus clientes para:

Desenvolver Estratégias Inovadoras: Que se alinham perfeitamente com os
objetivos de negdcio dos clientes.
Implementar Solucdes Efetivas: Utilizando as mais recentes ferramentas e
tecnologias do mercado.

Gerar Resultados Sustentaveis: Focando ndo apenas no crescimento imediato,
mas na construcdo de uma estratégia sustentavel que fornece uma base sélida para
o crescimento continuo do e-commerce.

Escolher a SALESPUNCH significa optar por um parceiro que entende as
complexidades do comércio eletrénico tanto B2B e B2C, comprometido em entregar
ndo apenas trafego, mas conversdes que impulsionam o crescimento da sua loja
virtual.

SOLICITE UM ORCAMENTO
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https://salespunch.com.br/contato/

TRANSFORMANDQ DESAFIQS EM
OPORTUNIDADES COM O INBOUND COMMERCE

Neste e-book, desvendamos o potencial do Inbound Commerce. Em um
mercado que se expande rapidamente, com expectativas de crescimento
significativo para o e-commerce brasileiro, a necessidade de adotar estratégias
inovadoras e eficazes nunca foi téo critica. O Inbound Commerce surge como uma
abordagem poderosa, capaz de aumentar as taxas de conversdo e construir relagcdes
duradouras com os clientes, posicionando as marcas ndo apenas como vendedores,
mas como verdadeiros parceiros de valor.

A adogdo do Inbound Commerce reflete uma mudanca fundamental na forma
como a empresa se conecta com seus clientes. Ao invés de perseguir o publico, o
Inbound Commerce atrai, engaja e encanta, criando um ciclo virtuoso de
relacionamento e valor.

Ao considerar a implementacdo do Inbound Commerce em sua estratégia
para a loja virtual, é essencial escolher um parceiro que entenda as nuances do
mercado digital e possa guiar sua empresa através das complexidades do comeércio

eletrénico. A SALESPUNCH oferece essa expertise, garantindo que sua empresa ndo
apenas acompanhe, mas lidere o futuro do e-commerce.

Solicite um orcamento com a SALESPUNCH
e descubra como podemos ajudar a
transformar sua estratégia de e-commerce
em resultados extraordinarios.

Curitiba, 16 de fevereiro de 2024
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