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Inbound marketing:
formas para a captacao de clientes e usos dessa abordagem
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Resumo

O digital permeia todas as midias, ganha cada vez mais investimentos e é capaz de
impulsionar o relacionamento com os consumidores por diferentes plataformas. O
objetivo do artigo é descrever o RD Station, software de inbound marketing, em termos
de ferramentas de captacdo de clientes que oferece. Pretende-se identificar as vantagens
do inbound marketing a partir da anélise do software e averiguar a importancia do seu
uso a partir da percepcao de usuarios do segmento digital. O estudo de caso utilizou as
técnicas de observacdo direta, entrevista semiestruturada e analise do software RD
Station. Os resultados demonstraram que o inbound marketing tém se mostrado uma
abordagem de marketing eficaz para o cenario online, embora seja uma metodologia de
médio e longo prazo. Contudo, o lead que faz a aquisicdo de um produto ou servico
mediante estratégias de inbound é um lead que tem informagdes relevantes, fazendo
com que seja mais facil o processo da proxima aquisicao.
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Abstract

Digital permeates all media, gains more and more investments and is able to boost the
relationship with consumers across different platforms. The purpose of the article is to
describe the RD Station, inbound marketing software, in terms of customer capture
tools it offers. It is intended to characterize the differences between outbound and
inbound marketing; identify the advantages of inbound marketing from software
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analysis and to investigate the importance of using this software from the perception of
users of the digital segment. The case study used the techniques of direct observation,
semistructured interviewing and RD Station software analysis. The results demonstrated
that inbound marketing has proven to be an effective marketing approach to the online
setting, although it is a medium- and long-term methodology. However, the lead that
makes the acquisition of a product or service through inbound strategies is a lead that
has relevant information, making easy the process of the next acquisition.

Keywords: Digital Marketing. Software. RD Station.

Introducéo

Segundo estudo da IAB Brasil (Interactive Advertising Bureau) citado por
Ferreira (2015), os consumidores sdo mais leais & marca quando usam o digital, e 0s
consumidores que se engajam com a marca no digital sdo mais rentaveis do que aqueles
que usam apenas um canal da marca. Estes dados evidenciam que o marketing digital
permanece em crescimento e essa evolucdo transforma o mercado publicitario,
oferecendo novas ferramentas, estratégias de seducdo do publico-alvo e de captacdo de
clientes. S&o os novos tempos mudando o mundo, inclusive o mundo do marketing, pois
conforme ja foi observado por Kotler e Armstrong (1999, p. 13), “o marketing opera em
um ambiente dinamico global. Toda década exige que os gerentes de marketing pensem
de novo em seus objetivos e praticas. As mudancas rapidas podem tornar as estratégias
de sucesso de ontem rapidamente desatualizadas”.

Dentre as abordagens de marketing que vém ganhando espago nos investimentos
publicitarios, destaca-se o inbound marketing, utilizado, principalmente, por empresas
do segmento de marketing digital. Este trabalho tem como objetivo geral descrever o
RD Station*, software de inbound marketing, em termos de ferramentas de captacéo de
clientes que oferece. Como objetivos especificos, pretende-se identificar as vantagens
do inbound marketing a partir da analise do software e averiguar a importancia do seu
uso a partir da percepcao de usuarios do segmento digital.

A relevancia cientifica deste estudo de caso fundamenta-se, sobretudo, na

atualidade do tema, pois sdo poucas as pesquisas encontradas em Lingua Portuguesa

4 Software desenvolvido pela empresa brasileira Resultados Digitais, para a captagdo e manutencdo de
clientes no meio digital.
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sobre o inbound marketing, abordagem que surgiu nos Estados Unidos nos ultimos
anos, sendo proposto como uma ferramenta — ou um conjunto de ferramentas — que
revolucionaria o mercado. Além disso, o estudo possibilitard conhecer as diferencas
entre o chamado inbound marketing e o marketing tradicional ou outbound marketing.
Assim, por ser o inbound marketing uma abordagem mercadoldgica recente, esta
pesquisa tende a possibilitar a compreensdo de conceitos e processos, 0 uso de
ferramentas como o software em foco e estratégias e taticas de marketing que fazem

parte especificamente da era digital.

Do marketing ao inbound marketing

Segundo Rocha (1999, p. 15), “marketing ¢ uma funcdo gerencial, que busca
ajustar a oferta da organizacdo a demandas especificas do mercado, utilizando como
ferramental um conjunto de principios e técnicas”. Em outras palavras, marketing € um
processo social que regula a oferta e a demanda de produtos e servigos, com vistas ao
atendimento das necessidades da sociedade (ROCHA, 1999). Por essa razao, € preciso
saber da melhor maneira possivel quais sdo as reais necessidades do consumidor.
Conforme Tavares (1998), o valor da marca baseado no consumidor é positivo, pois
ocorre quando o consumidor esta familiarizado com ela e sustenta, na memoria, alguma
associacdo favoravel e Unica dessa marca. A resposta favoravel do pablico, por sua vez,
aumenta a receita, reduz os custos e aumenta os lucros.

As pessoas estdo expostas as tecnologias que facilitam a sua vida, tornando o ser
humano conectado na maior parte do tempo, tanto por desktop, quanto pelas midias
moveis (como smartphones e tablets) cada vez mais integradas a sua vida. Dessa
maneira as proprias midias digitais estdo se adaptando e, como bem pontua Gabriel
(2013), com o processo de transformacéo do polo de poder da aprendizagem, é essencial
que aconteca uma tutoria para indicar o melhor caminho que os usuarios podem seguir,
para auxiliar no processo de descoberta e retencdo. Isso é valido tanto em nivel pessoal,
para os educadores, quanto em nivel profissional para as organizac6es e plataformas que

exploram essas ferramentas.
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Um exemplo é o Facebook ADS, que sdo anuncios publicitarios veiculados
dentro da prépria plataforma e que contém ferramentas para auxiliar na criacdo de
campanhas mais eficazes. Isso faz com que seus usuarios consigam montar campanhas
publicitarias, mais eficazes perante seu publico-alvo, além de possibilitar
especificar/personalizar um nicho de mercado e acompanhar seus anuncios durante o
periodo de investimento. Outro exemplo é a plataforma Instagram ADS, ou seja, uma
plataforma de anuncios do Instagram, na qual os posts patrocinados sdo veiculados nos
formatos de fotos, videos e carrossel de imagens. Esta ferramenta pode ser usada para
gerar cliques e conversdes no seu site, instalacbes de aplicativos e gerar mais
visualizagdes de videos. Rodrigues (2016) explica que estes exemplos sdo postagens
comuns que recebem investimentos para que consigam alcancar um maior nimero de
usuarios. Isso acaba sendo mais uma possibilidade para que as empresas e anunciantes
consigam interagir e gerar relacionamento com seus publicos.

No contexto do marketing digital, diferenciaram-se os conceitos de outbound e
inbound marketing. Uma das formas de entender o outbound marketing é o titulo de
marketing da interrupcdo, pois ele busca desviar o publico-alvo daquilo que esta
fazendo em determinado momento, a fim de direcionar a atencdo a mensagem que esta
sendo transmitida. Como resultado, por muitas vezes, tal mensagem acaba sendo
direcionada ao publico errado, que ndo sabe do que se trata tal produto ou marca e/ou
ndo tem interesse em adquiri-lo. Ja o inbound marketing define-se como “um conjunto
de estratégias que tém como objetivo atrair voluntariamente os consumidores para o site
da empresa. E o contrario do marketing tradicional, e baseia-se no relacionamento com
0 consumidor em vez de propagandas e interrupgdes” (RESULTADOS DIGITAIS,
2014, p.4).

O inbound marketing, conhecido também como marketing da atracdo, vem
sendo cada vez mais aceito nesse meio. Embora seja uma ferramenta de marketing
muito recente, é de uma grande importancia, pelo fato de que as pessoas também estédo
mudando: elas ndo querem mais ser interrompidas diretamente pelas marcas em seu
cotidiano, além disso, quando desejam algo, buscam informacGes e contatos sobre
produto ou marca (STEENBURGH et al., 2009). Isso significa que as empresas
precisam ter conteddos atrativos para esses clientes, pois é quando se gera a atracdo que
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se consegue a troca de informagcBGes com seu publico, transformando empresas ou
marcas em referéncia sobre o assunto. Como afirma Torres (2009, p. 72), “é
fundamental que vocé planeje, crie e publique conteudo em seu site para torna-lo mais
visivel na Internet e mais atraente ao consumidor. Isso representa 0 marketing de
conteido”.

O inbound marketing é formado por um conjunto de estratégias que consiste em
atrair o publico-alvo até a empresa, tendo como foco principal o relacionamento com o
consumidor e possibilitando que os futuros clientes tenham mais informag6es sobre os
produtos e marcas ou sobre temas relacionados ao segmento da empresa
(STEENBURGH et al., 2009).

Um dos grandes diferenciais do inbound marketing é que toda e qualquer
estratégia usada no meio digital, pode ser mensurada atraves de ferramentas de web
analytics, ou seja, o processo de medicdo, coleta, anélise e a producédo de relatorios de
dados de navegacao e interacdo com o objetivo de entender e otimizar o uso dos sites e
paginas na Internet (RESULTADOS DIGITAIS, 2014).

Na metodologia do inbound marketing, ha uma sequéncia de etapas, que sao:
atrair, converter, relacionar, vender e analisar. Essas s@o partes que se completam no
final do processo®. Atracdo é 0 momento em que a empresa comeca a ser notada, pois é
quando se diferencia dos demais pelo fato de produzir um conteudo diferenciado, que
possa ser relevante ao publico, algo que seja digno de prender a atencdo e, assim,
agregar mais pessoas por livre arbitrio (RESULTADOS DIGITAIS, 2014). Para isso, ha
meios para atrair as pessoas, tais como redes sociais e blogs. O blog, por exemplo, pode
ser utilizado como uma estratégia de marketing de conteudo, pois carrega consigo um
dos pilares do inbound marketing: a producdo e o compartilhamento de contetdos pelo
usuario.

Apobs ser realizada a atracdo, ha a etapa de conversdo, que é feita com a
possibilidade de troca, ou seja, 0 usuério deve passar algumas informagdes em troca de
uma recompensa. Elas se subdividem em ofertas diretas, em que o site leva a acdo
diretamente voltada a compra, como pedidos de or¢camentos, teste gratuito entre outras
(RESULTADOS DIGITAIS, 2014). Na etapa de relacionamento com o publico, o

5 Essa sequéncia de etapas encontra-se explicada no site da empresa Resultados Digitais.
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objetivo é fazer com que ele mantenha a atencdo nos produtos. Dessa forma, emprega-
se a estratégia de e-mail marketing, para que o usuario, apds ceder seu e-mail, possa
receber informacgfes e contetdos direcionados. Depois disso, chega-se ao ponto da
venda, em que os objetivos de mercado se concretizam. Por fim, a Gltima etapa é
analisar os resultados, e mensurar o que pode ser refletido de proveitoso ou negativo a
partir das estratégias (RESULTADQOS DIGITAIS, 2014).

Para realizar o inbound marketing, o contetdo online deve ser de total relevancia
para seu publico, pois, nos dias de hoje, as pessoas escolhem o que consumir e de que
maneira consumir. Com isso, deve-se ter total conhecimento sobre para quem esta
sendo produzido um conteudo. “Para ter alguma chance de que a audiéncia seja atraida
pelo contetdo, é imprescindivel estudar ndo apenas os fatores socioculturais do publico-
alvo, mas, principalmente entender seus comportamentos anseios, desejos e duvidas”
(STRUZEL, 2015, p. 56).

O conteldo serve para atrair audiéncia a partir de um puablico-alvo definido, ou
seja, serve, de certa forma, para agregar valor e construir confianca, para que o publico-
alvo seja leal a uma marca ou empresa (ROCK, 2017). Também serve para promover o
aprendizado ou a reeducacdo do mercado. Isso funciona quando interessa a marca ou a
empresa nutrir de informagdes o consumidor potencial. Isso é feito, geralmente, na
forma de distribuicdo de e-books onde pode ser trabalhado com um conteddo totalmente
especifico, direcionado aos anseios do publico (ROCK, 2017).

O envio de e-mails massivos, em que a pessoa se torna alvo, diariamente, de
centenas de mensagens que ndo lhe interessam consiste em uma forma incorreta e
tradicional do e-mail marketing. Isso acaba gerando uma perda enorme de tempo e de
investimento, além de gerar uma impressao negativa da empresa (TORRES, 2009).

Gerar contetdo relevante e se tornar referéncia no assunto é de suma
importancia. Trata-se de um aspecto fundamental quando o cliente usa a empresa para
que possa situar ou influenciar outras pessoas, provocando assim o Buzz Marketing, que
é um tipo especifico de trabalho de marketing que visa a disseminacdo de propaganda
de um produto ou servico através de cadeias de consumidores, que consegue colocar tal
empresa em outro patamar (VASCONCELQS, 2009).
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Procedimentos metodoldgicos

Esta pesquisa é qualitativa, do tipo estudo de caso, cuja analise compreendeu o
software RD Station, com as ferramentas e a interface que oferece ao usuario, e trés
empresas do segmento digital de uma cidade de 276 mil habitantes localizada no centro
do Estado do Rio Grande do Sul.

Um dos procedimentos empregados para a coleta de dados foi a observagédo
direta intensiva no ambiente de trés agéncias de publicidade do segmento digital que
fazem uso do software em questdo. O segundo procedimento de coleta de dados foi a
analise do software RD Station, desenvolvido pela empresa Resultados Digitais. Para
essa andlise, foram utilizadas as categorias estabelecidas a partir do “funil invertido™®
referente aos aspectos do inbound marketing, a saber: etapa do inbound marketing
(atracdo, conversdo, relacionamento, venda e analise) em que se localizam as
ferramentas, mecanismo oferecido pelo software e vantagens do uso das ferramentas.

Outro procedimento realizado foram entrevistas a partir de questionario
semiestruturado, com trés profissionais, cada um representante de uma das agéncias
selecionadas. Apds a coleta, os dados foram analisados qualitativamente, com a
descricdo das ferramentas oferecidas pelo software e a percepcdo dos usuarios do
programa, buscando-se articular os conceitos tedricos estudados sobre o inbound

marketing e os dados efetivamente obtidos.

Resultados da analise

O RD Station consiste em uma plataforma um formato simplificado para que a
sua utilizagdo ndo seja um bloqueio quando se for montar uma campanha ou uma
estratégia online, seja ela de aquisi¢do de leads, de vendas de produtos, ou fixacdo da

marca diante o seu publico-alvo. Consiste nas seguintes etapas: atragdo, conversao,

6 O funil de vendas é o conjunto de etapas e gatilhos que tem o objetivo de dar suporte & jornada de compras
das personasde uma determinada organizacdo. A ideia basica do funil de marketing é que todos os
visitantes que acessam seu site estdo no topo do funil, sdo os leads, a medida que estes forem se
relacionando com sua marca, eles vdo avancando para o fundo do funil e os clientes sdo os poucos que
ficam na parte inferior. O funil invertido tenta fazer com que a maioria dos “leads” se tornem seus clientes
de forma direta (RESULTADOS DIGITAIS, 2014)
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relacdo e analise. O programa pode ser adquirido por diferentes formas de aquisi¢éo,
com base em planos. Segundo a criadora do software, Resultados Digitais, o Plano
Basic, de valor mensal mais baixo para a empresa, oferece calendario de publicacdes em
midias sociais, criador on-page e gestor de landing pages e gestor de campanha de e-
mail e automacdo basic. O Plano Pro, de valor intermediario, oferece calendario de
publicagdes em midias sociais, criador on-page e gestor de landing pages e gestor de
campanha de e-mail, automacdo de marketing e lead scoring. O Plano Enterprise, de
valor mais elevado, oferece todas as ferramentas anteriores e automacéo de marketing e
lead scoring e marketing BI.

Dentre os diferentes planos oferecidos no software RD Station, séo liberadas
ferramentas especificas para cada etapa. Para a analise do programa, foi obtido acesso
do Plano Pro, com uma das empresas entrevistadas. Foi feito print screen das telas de
cada etapa dos processos, para que fosse possivel analisar o programa. Na primeira tela
do RD Station (Figura 01), h4 o Dashboard, que consiste nos breves relatorios das
paginas gerenciadas, assim como: visitantes, leads, oportunidades e vendas, bem como
um grafico mostrando o planejamento que foi tracado pelo usuario, e 0s pontos que

estdo alcancando desde que a campanha foi iniciada.

Figura 01 — Dashboard

dstation.com or

RD Statio

Dashboard *

80.819

16.200
Fonte: Printscreen do programa RD Station. Acesso em: 20 abr. 2017.

A segunda tela do RD Station inicia a organizagcdo da campanha. A opcéo atrair
contém a ferramenta de postagens em midias sociais, em que é possivel gerar as

postagens definindo a escolha das redes sociais a serem empregadas, como: Twitter,
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Facebook e Linkedin, podendo-se programar os dias e horarios, ja que oferece também
um calendario com as datas mais importantes do ano.

No painel de palavras-chave, é possivel controlar a evolucdo das paginas do site
vinculado ao software no Google, mediante busca organica’, e também acompanhar o
gasto de custo por clique, assim como o volume de busca de tal palavra e suas
concorréncias. E possivel também otimizar cada uma dessas paginas vinculadas ao
sistema, atraves de um relatdrio que o proprio software disponibiliza, em que é situada
cada palavra escolhida, assim como a pagina em que se localiza. O programa encontra,
entdo, os pontos técnicos que podem ser melhorados, obtendo-se, potencialmente,
melhor ranqueamento no Google. Por ultimo, ainda possui a opgao de ferramentas para
blog, onde é possivel colocar um tema, e o software disponibiliza varias sugestdes de
temas relevantes que podem ser usados na elaboracdo de um e-book.

A terceira tela do RD Station refere-se a etapa de atracdo de contatos
possivelmente convertidos em vendas, para que o setor do relacionamento possa atendé-
los de forma qualificada. Para converter tais leads (contatos), & necessario desenvolver
as landing pages, que sdo paginas de captura. O RD Station disponibiliza a criacdo de
diversas landing pages, para diferentes funcdes dentro do site, como um conteido
especifico para cada nicho. E possivel também editar as paginas de captura, podendo-se
definir seus conteudos, formularios, aparéncia e o tipo de conversdo escolhida. Apds ter
produzido todos esses processos de preencher a lading page, € possivel publica-la na
pagina designada e, assim, comecar a captar contatos para, posteriormente, continuar o
relacionamento.

Na quarta tela do RD Station, ha as ferramentas de relacionamento. No momento
de se relacionar com seus leads, o RD Station disponibiliza 0 monitoramento de midias
sociais, de tal forma que, quando a empresa for mencionada nas redes sociais, ela é
filtrada e exibida ao usuério do software, podendo-se encontrar as pessoas que estdo
mencionando a empresa, interagir rapidamente e respondendo alguma duavida
imediatamente, aproximando, assim, cada vez mais a empresa de seu publico-alvo.

O software organiza uma base de leads, de todos os contatos que foram atraidos

pelos contetudos oferecidos e disponibilizaram seus dados nas landing pages, o que

" Busca organica ¢ a busca ndo motivada por investimento publicitario ou por impulsionamento, ou seja, a
busca feita naturalmente pelo usuério.
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possibilita a construcdo de estratégias de relacionamento personalizado, pois é possivel
saber qual material a pessoa se interessou mais ou em qual etapa do conteudo ela parou
de se interessar. Pode ser feito um contato através de e-mail, visando transformar essa
pessoa em um possivel comprador do produto ou servico.

Além da base de leads que o software disponibiliza, é possivel segmentar seus
contatos através de uma ferramenta que elabora listas especificas de pessoas, usando
critérios que o RD Station permite. Com essa base de leads formadas e segmentadas,
eles passam pelo processo de lead scoring, que é quando o lead ganha uma nota, seja
pelo contato ter feito o download de um material especifico, seja por ter um real
interesse em adquirir o produto final. Dessa forma, ele vai sendo pontuado pelo sistema
até chegar a venda final. O RD Station oferece o sistema de e-mail marketing,
baseando-se em todos seus contatos captados, portanto, torna possivel desenvolver
campanhas especificas para cada um deles. Tais e-mails podem ser totalmente
personificados, tanto no template, como no conteldo. Listas de segmentacdo, bem como
as campanhas de e-mail marketing serdo utilizadas na etapa de automacédo de marketing.
Para que o processo seja agilizado, o usuario do software pode selecionar a lista de
segmentacdo e automatizar os e-mails a serem enviados, programando o dia e a hora,
assim como 0s proximos passos, caso a pessoa se interesse pelo contetdo do e-mail ou
n&o.

Na quinta e Gltima tela do RD Station, ha a etapa de andlise dos resultados das
campanhas elaboradas, para assim serem norteadas campanhas futuras e focar-se na
importancia das campanhas que possuiram um éxito maior. Nesse setor, tem-se a
ferramenta marketing Bl, em que é possivel analisar dados tanto em grupo, quanto
individualmente, dentro desta ferramenta possui a parte de negécios, aonde € possivel
calcular o ROI (retorno sobre o investimento) e localizar todos os investimentos de
marketing digital. Ha4 também os canais de aquisicdo, onde é possivel obter dados de
quais canais estdo funcionando melhor e os dados das campanhas, podendo-se analisar
quais campanhas obtém melhor retorno diante do desejado.

O Quadro 01 redne as informacg@es de forma sucinta e oferece uma visao geral

do que o programa oferece aos seus usuarios. Os mecanismos estdo divididos conforme
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a etapa de inbound marketing realizada. Para cada etapa, foram encontradas vantagens

que justificam o seu uso.

Quadro 01 — Quadro para analise do software

RD STATION
ASPECTO DO MECANISMOS QUE O
INBOUND PROGRAMA OFERECE VANTAGENS DO USO
MARKETING (Quais e quantos?)
Postagens em Midias Sociais Agilidade no processo de postagens nas redes
Paine? de palavras-chaves sociais, informacdes das palavras chaves para
ATRAIR Otimiza 55) de Paginas (SEO) melhor ranqueamento diante do google e
Ferrame%tas ara%lo otimizacéo das palavras e ferramentas para
P g desenvolver materiais para os blogs.
E possivel desenvolver paginas de conversio
CONVERTER Landing Page para, logo a seguir, ter como se relacionar com
0 publico captado.
Monitoramento de Midias
gggéa:jse Leads As ferramentas de relacionamento existentes
Leads Scorin no RD Station consistem em fazer com que a
RELACIONAR Seqmenta éogde Leads aproximacao com o publico-alvo seja &gil, e
g G . de forma concreta, baseada nas informacoes
Automacdo de Marketing
. . coletadas.
E-mail Marketing
Modelos de E-mail
. Com a andlise € possivel nortear proximas
ANALISE \'\;Igirtlze;'tgeg;s e Clientes campanhas, definir quais os canais tiygram
L melhores resultados bem como relatérios
Relatorios
completos.

Fonte: Elaboracéo propria.

Outro aspecto considerado foram as entrevistas com as empresas que o utilizam.
Para compreender melhor o uso do software RD Station, foram escolhidas trés empresas
do segmento digital de comunicacdo que utilizam o software. A primeira entrevista
aconteceu no dia 03/05/2017, em que o entrevistado nimero 1 esclareceu que investe no
processo de construir a persona da empresa como passo inicial, para que a empresa
possua a oportunidade de conhecer melhor seu préprio negécio, bem como o “cliente
ideal”. Depois desse processo, comega a implantar as técnicas de inbound junto ao
programa RD Station.

Quanto a importancia do marketing de conteldo, ele cita que é o primeiro passo
para que um contato possua aproximacao diante a empresa, tornando-o um publico bem
informado sobre a empresa ou produto oferecido. Sobre a mudanca do outbound para o
inbound marketing, acredita que ainda € um processo lento, mesmo ja existindo
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algumas empresas com numeros relevantes, tem noc¢do de que o principal problema
ainda ¢é o “empresariado”, que tem o receio de tais técnicas utilizadas no digital.

Com o uso do RD, e provavel mostrar alguns dados no prazo de 60 dias, poréem
a prépria empresa proprietaria do programa solicita 0 minimo de seis meses, para poder
Mmostrar numeros de relevancia, tudo isso dependendo da “maturidade” da presenca
digital da empresa que faz o uso do software. Dessa forma, o entrevistado acredita que a
utilizacdo do software seja um grande diferencial, pois ndo é comum para agéncias em
nossa regido, que trabalhem com esse tipo de estratégia. Pelo fato de ser um programa
novo e uma nova forma de trabalhar, ainda tem dificuldades em organizar uma equipe
gue entenda tais estratégias.

A segunda entrevista aconteceu no dia 04/05/2017, e o entrevistado relatou ter
consciéncia de que, para a estratégia de inbound marketing funcionar, sdo necessarias
etapas e estar presente em todas elas, utilizando-se de: producdo de conteudo, SEO,
gestdo de midia paga, gestdo de midias sociais, relacionamento via fluxos de automacéo
de marketing, e-mail marketing, criacdo de landing pages, qualificacdo de lead na
jornada de compra, relatorios analises de métricas, fazendo assim o trabalho completo,
podendo entdo entregar um lead qualificado ao setor comercial, para que assim possa
ser concretizada a venda.

Quanto a relevancia da producdo de conteldo, o considera de grande
importancia, pois, na atualidade, as pessoas querem se relacionar com o produto e
entender mais sobre ele. Acredita que, no cenario atual, é dificil mensurar alguma
mudanga, pois se trata de algo novo no mercado santamariense, e, também, pelo fato de
que muitas empresas locais ndo tem a maturidade digital necessaria para poder apostar
nessa metodologia. Assim como para entrevistado nimero 1, para 0 entrevistado
namero 2, o tempo necessario para externar dados relevantes a empresa € de seis meses.
Também sobre a importancia do software, ele o avalia como um grande diferencial, pois
tem nessa ferramenta metodoldgica todo o material possivel para praticar o inbound
marketing.

A terceira entrevista aconteceu no dia 08/05/2017, e o entrevistado relatou
acreditar na educacdo do publico-alvo e na capacidade de elaborar estratégias por meio
de sites, landing pages, blogs, midias sociais e links patrocinados. Porém, ele aponta o
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marketing de contedo como um dos principais pilares do inbound marketing, onde se
pode ter uma relacdo entre cliente e empresa, gerando um combustivel fundamental para
gerar oportunidade de negdcios. Quanto a efetividade da pratica do inbound marketing,
tem como visdo a oportunidade das agéncias e do empresariado de focar em uma
estratégia, ao contrario de abrir excessivamente as possibilidades de estratégias, pois,
assim, mediante testes, pode-se ter no¢do do que realmente funciona diante seu publico-
alvo.

Cada uma das trés empresas visitadas e entrevistadas possui longa experiéncia
no mercado local, e duas delas colocam como diferencial o uso da ferramenta RD
Station, pois acreditam que é a mais completa que existe no mercado atual, pois
possibilita desenvolver campanhas personalizadas e especificas para cada nicho. Além
disso, ha como vantagem para quem utiliza o software todo o apoio da empresa
desenvolvedora do programa, com treinamentos semanais, reunides através da internet,
bem como acompanhamento da agéncia, sendo a agéncia um cliente a empresa.

As empresas observadas neste estudo fazem uso desse programa desde 2014 e
acreditam ser esse um grande diferencial local como servigo, que possibilita oferecer
um servigo qualificado e, também, ser indicado para participar de orcamentos de outras
empresas fora da regido e ou Estado, portanto, abre-se ainda mais o mercado. Acreditam
também, que o mercado atual ainda é precoce para usufruir da metodologia do inbound
marketing e que o empresariado local e regional ainda ndo esta com o amadurecimento
suficiente para poder aplicar tais estratégias com tal eficacia. Porém, todos seguem em
comum opinido de que em menos de seis meses é impossivel apresentar dados
relevantes para seus clientes, que é um processo de longo prazo, porém de grande

fidelizacdo de clientes.

Discussao dos resultados

A partir dos dados obtidos com a observacdo direta intensiva e com a entrevista
semiestruturada, concluiu-se que a percepcdo dos representantes das trés agéncias de
publicidade do segmento digital é que a forma tradicional de se compreender o mix de
marketing (KOTLER; KELLER, 2012), ndo é mais suficiente, por si sO, para que se
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determinem e realizem as estratégias de marketing no cenario online, especialmente
aquelas relacionadas ao “P” de promogao. Isso se deve ao fato de as pessoas estarem,
cada vez mais conectadas e, dessa forma, menos suscetiveis a outras midias.

Além disso, coopera para esse fato um aspecto apontado por Gabriel (2013),
referente ao aprendizado ativo e ao protagonismo alcancado pelos individuos por meio
dos ambientes digitais, ou seja, as pessoas conectadas tendem a buscar as informacdes e
0s bens e servicos de que necessitam ndo mais de forma passiva, mas ativa e, muitas
vezes, consciente e criticamente. Nesse contexto, a adaptacdo das empresas de
publicidade ao meio digital é necessaria, fato percebido pelos usuarios entrevistados e,
também, corroborado por Gabriel (2013).

O uso de plataformas como o Facebook e o Instagram por empresas tem, assim
como afirmou Rodrigues (2016), visado ao alcance de um maior nimero de Usuarios
mediante investimentos e andncios. A entrevista e a observacdo direta intensiva
demonstraram que o objetivo desses esforcos é captar clientes e manter um
relacionamento duradouro com seus publicos. Por ser o meio online diferente dos meios
tradicionais, com a TV e a midia externa, por exemplo, as empresas do segmento digital
sentem a necessidade de utilizar programas e ferramentas que auxiliem a realizacéo de
processos e estratégias de marketing e comunicagdo também especificas para web.

E nesse sentido que as empresas detectaram a necessidade de buscar um
software proprio para a implementacdo de estratégias de marketing digital. Entre as
opcdes do mercado, nos casos selecionados, o RD Station foi a ferramenta escolhida por
oferecer, conforme os relatos: facilidades de acesso, treinamento e acompanhamento da
empresa desenvolvedora do programa e um conjunto amplo de ferramentas Uteis para a
implementacdo e o controle das estratégias de inbound marketing.

De fato, a andlise do programa mediante o conjunto de categorias pré-
estabelecidas para este estudo demonstrou uma interface com facilidades de uso. O
programa age contemplando ferramentas e direcionando estratégias para as etapas
essenciais do inbound marketing: atracdo, conversao, venda, relacionamento e analise
(RESULTADOS DIGITAIS, 2014). Na etapa de atracdo de clientes, as vantagens
oferecidas sdo as ferramentas de acompanhamento de postagens nas redes sociais,

informagdes sobre palavras-chave que otimizem o ranqueamento da publicagdo no
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Google e ferramentas de desenvolvimento de conteido para blog. A relevancia do blog,
como a pesquisa constatou, é que ele pode ser utilizado como uma estratégia de
marketing de conteudo, pois tem um carater mais personalizado e informal do que o site
(RESULTADOS DIGITAIS, 2014).

Na etapa de conversdo dos visitantes em clientes, o programa oferece o
mecanismo de landing page, isto €, uma pagina criada para o cadastro de clientes
potenciais, pessoas que se interessam, em algum nivel, pelo bem ou servigo oferecido.
Ja para o relacionamento, que é um dos aspectos que devem ser incluidos nos esforgos
de marketing das empresas (BONNE; KURTZ, 2009), o software conta com
ferramentas de monitoramento das midias sociais, base de leads agrupados em um leads
scoring, para melhor administrar e segmentar a relacdo de clientes potenciais
cadastrados, automacao de marketing, e-mail marketing e, inclusive, modelos de e-mail
marketing. Conforme foi constatado, a base de leads é importante para que haja um
conjunto de e-mails cadastrados de potenciais interessados no bem ou servigo oferecido,
ja o e-mail marketing destaca-se como uma das principais formas de se manter o
relacionamento com os clientes, o que confirma o dado de Rock (2017) de que o e-mail
marketing ainda € uma das ferramentas mais utilizadas no mercado para criar e manter o
vinculo com o consumidor. Nesse sentido, 0 RD Station mostra-se bastante &gil para
agrupar os leads por segmentos de interesse e aproxima-los da marca ao fazer uso
dessas informacdes.

Por fim, na etapa de andlise, os beneficios oferecidos pelo programa consistem
na geracao de relatorios, muito facilmente executada pelo software, além do registro de
visitas ao site e do nimero de leads convertidos em clientes, o que ¢é detalhado de forma
bastante clara, porém completa. Esse fator foi, inclusive, citado na percep¢do dos
usuarios, durante a entrevista, como uma das vantagens do programa, ja que, a partir dos
relatérios, é possivel comparar e avaliar que estratégias obtiveram melhor desempenho.

Com a analise da interface e do conjunto de ferramentas oferecidas pelo RD
Station, juntamente com as vantagens percebidas pelos representantes das empresas do
segmento digital, compreendeu-se a razdo pela qual o inbound marketing destaca-se
como uma metodologia que visa a atracdo voluntéaria dos consumidores a um bem ou

servico. Ao atrair visitantes para uma pagina, oferecer meios para que se cadastrem
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voluntariamente e, assim, iniciar o relacionamento com o cliente, essa abordagem de
marketing, de fato, diferencia-se do chamado outbound marketing ou marketing
tradicional (STEENBURGH et al., 2009).

Entretanto, os atrativos para os clientes continuam sendo necessarios, assim
como ressaltou Torres (2009), pois cabe a empresa produzir contetdos relevantes e de
interesse do seu publico. Porém, modifica-se a forma como isso é realizado, ndo mais
centrada no que a empresa quer, mas, sobretudo, no que o cliente esta disposto a
informar sobre si mesmo. Outro ponto destacado como uma vantagem na analise do
software, que coincide com o que foi obtido na observacdo direta intensiva e na
percep¢do dos usuarios, sdo as ferramentas de analise, propiciadas pelos diversos

relatorios precisos e detalhados gerados pelo RD Station.

Considerac0es finais

Com a analise do RD Station, com todas as suas telas e ferramentas que oferece
ao usuario, foram compreendidas, de forma concreta, as funcionalidades e vantagens de
se praticar o inbound com o auxilio desse programa. Tais fungdes consistem em: atrair
(com a producdo de conteudos relevantes e em toda a otimizacdo desse contetdo
oferecido); converter (oferecendo ofertas relevantes disponibilizadas nas landing pages,
como e-Books, infograficos e webinars, algumas das formas utilizadas como moeda de
troca pelas informacdes dos usuarios); relacionar (nesta etapa as estratégias usadas sdo:
em midias sociais, e-mail marketing e atuacdo de marketing com a finalidade de
estreitar o relacionamento cliente/empresa); vender, (quando os leads qualificados séo
passados a equipe de venda, que ja conhecem o lead e o tratam de forma personificada);
e analisar (com os relatorios gerados, que podem ser analisados diariamente,
semanalmente ou mensalmente, servindo para identificar problemas e oportunidades
para melhorar as proximas campanhas).

As entrevistas semiestruturadas nas agéncias de publicidade do segmento digital
levaram a conclusdo de que o fato de a empresa trabalhar com inbound marketing ja
vem sendo utilizado como um atrativo ou diferencial para o empresariado local, pois,

apesar de se tratar de uma metodologia nova no mercado da regido, atrai novas
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empresas, até mesmo de fora da cidade, que buscam se informar e solicitam orgamentos
com frequéncia. Contudo, no cenario local, admitem que o mercado ainda possui um
nivel imaturo de presenca digital, 0 que causa atrasos e, por muitas vezes, trabalho além
do esperado quando € iniciado o processo de aplicar o inbound. Isso também ocasiona
transtornos a conta adquirida, pois 0 prazo necessario para gerar algum resultado € de
seis meses, sendo um processo de longo prazo, ou seja, com o empresariado local
digitalmente imaturo, os processos ficam bem mais lentos.

Como a andlise realizada restringiu-se a um software de inbound marketing, ndo
é possivel generalizar os resultados para outras aplicacdes. Para tanto, serdo necessarios
novos estudos que contemplem outros softwares existentes. Além disso, a partir da
reflexdo sobre a pesquisa, apontam-se como perspectivas para novos estudos a
possibilidade de implementacdo de ferramentas de inbound marketing para a futura
comparagdo com o uso das ferramentas ditas tradicionais de marketing. Outro caminho
possivel para o aprofundamento da pesquisa sobre o inbound marketing refere-se a

investigar que segmentos de mercado sdo mais apropriados para o uso dessa abordagem.

Referéncias

FERREIRA, Leonardo Cid. Marketing digital na mesa dos adultos. Junho, 2015.
Disponivel em: <http://iabbrasil.net/conteudos/artigo/marketing-digital-na-mesa-dos-
adultos> Acesso em 29 ago. 2017.

GABRIEL, Martha. Educ@r: a (r)evolucdo digital na educacdo. Sdo Paulo: Saraiva,
2013.

KOTLER, Philip.; AMSTRONG, Gary. Principios de marketing. Prentice-Hall do
Brasil Ltda. Edicdes, 1999.

KOTLER, Philip.; KELLER, Kevin Lane. Administracdo de marketing. Person
Education — BR. 14. ed. 2012.

MICHEL, Maria Helena. Metodologia e pesquisa cientifica em ciéncias sociais: um
guia pratico para acompanhamento da disciplina e elaboracdo de trabalhos
monograficos. 2. ed. Sdo Paulo: Atlas, 20009.

RESULTADOS Digitais. O guia definitivo do inbound marketing. 2014. Disponivel
em:; <Www.s3.amazonaws.com>. Acesso em: 21 out. 2016.

Ano XIV, n. 2. Mar¢o/2018. NAMID/UFPB - http://periodicos.ufpb.br/ojs2/index.php/tematica
94



tematica

ISSN|1807-8931

RESULTADOS Digitais. Site. Disponivel em: <https://resultadosdigitais.com.br/>
Acesso em 29 ago. 2017.

ROCHA, Angela da.; CHISTENEN, Carl. Marketing: teoria e pratica no Brasil. 2. ed.
Sdo Paulo: Atlas, 1999.

ROCK Content. Aprenda o que é lead e transforme potenciais clientes em fiéis
compradores. In:  Marketing de conteddo, 2014. Disponivel em:
<http://marketingdeconteudo.com/o-que-e-lead/> Acesso em 10 out. 2016.

. Os 13 tipos de conteudo que todo o blog precisa ter. In: Marketing de
contetdo, 2017. Disponivel em: <https://marketingdeconteudo.com/tipos-de-
conteudo/> Acesso em 30 ago. 2017.

. (Org.). E-mail marketing: o guia para criar campanhas de sucesso. Disponivel
em: < http://materiais.rockcontent.com/email-marketing>. Acesso em 30 ago. 2017.

RODRIGUES, Angélica. Instagram ads: o que é e como funciona. 2016. Disponivel
em: <http://blog.adfacil.com.br/instagram-ads-0-que-e-e-como-funciona/> Acesso em
29 ago. 2017.

SEO Master. O que é SEO? Disponivel em: <www.seomaster.com.br/blog/o-que-e-
seo> Acesso em 05 mar. 2017.

STEENBURGH, Thomas J.; AVERY, Jill; DAHOD, Naseem. Hubspot: Inbound
marketing and web 2.0. HBS Case No. 509-049, Harvard Business School Marketing
Unit, 28 maio, 2009. Disponivel

em: <https://papers.ssrn.com/sol3/papers.cfm?abstract_id=1491111>. Acesso em: 23
jun 2017.

TAVARES, Mauro Calixta. A for¢a da marca: como construir e manter marcas fortes.
S&o Paulo: Harbra, 1998.

TORRES, Claudio. A biblia do marketing digital: tudo que vocé queria saber sobre
marketing e publicidade na internet e ndo tinha a quem perguntar. Sdo Paulo: Novatec,
2009.

VASCONCELOQOS, Luciene Ricciotti. Planejamento de comunicagdo integrada:
manual de sobrevivéncia para as organiza¢des do século XXI. Sdo Paulo: Summus,
20009.

Ano XIV, n. 2. Mar¢o/2018. NAMID/UFPB - http://periodicos.ufpb.br/ojs2/index.php/tematica
95


http://www.seomaster.com.br/blog/o-que-e-seo
http://www.seomaster.com.br/blog/o-que-e-seo

