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1. Introducao ao Marketing Digital

o Marketing Digital: Conjunto de estratégias online para atrair, converter e
fidelizar clientes.

o Inbound Marketing: Focado em atrair clientes com contetidos relevantes.

o Outbound Marketing: Estratégias diretas para impactar o cliente, como
andncios e contactos ativos.

2. O que é Inbound Marketing?
Definicao
» Estratégia que atrai clientes naturalmente, oferecendo valor antes de tentar

vender, atrai os clientes, € o marketing de permisséo.
o Exemplos: Blogs, videos educativos, e-books, SEO, redes sociais.

Vantagens
o Custo mais baixo no longo prazo.

o Construcédo de confianca com o publico.
o Criacdo de leads qualificados (interessados no produto ou servico).

Exemplo

e Criar um blog com dicas de viagens em Portugal, atraindo milhares de leitores e
promovendo pacotes turisticos.

3. O que é Outbound Marketing?
Definicdo
« Estratégia que leva a mensagem diretamente ao cliente, mesmo que ele néo
esteja a procura, é mais intrusivo.

o Exemplos: Publicidade online (Google Ads), e-mails promocionais,
telemarketing, TV/radio.

P PORILGA Cofinanciado pela
% 2538OSOAS ‘/4' 2030 Uniléo Eulropeia

Os Fundos Europeus mais proximos de si.



' s INSTITUTO DO EMPREGO E FORMACAO PROFISSIONAL, IP

Vantagens

o Resultados mais rapidos.
« Maior alcance em curto prazo.

Exemplo

e Anunciar promogdes de final de ano no Instagram com posts patrocinados,
atingindo milhares de potenciais clientes.

4. Diferencas entre Inbound e Outbound

Critério Inbound Outbound
Abordagem Atracao do cliente Impacto direto no cliente
Custo Mais baixo no longo prazo Alto custo em curto prazo
Alvo Clientes interessados Publico amplo, nem sempre interessado

5. Gestao de Leads

o Qualificacdo: Identificar leads mais proximos de uma decisdo de compra (ex.:
usando lead scoring).

e Ferramentas: Usar CRMs (ex.: HubSpot, Salesforce) para gerir interagoes e
processos de vendas.

o Nutricdo: Enviar conteidos personalizados que mantenham o interesse dos
leads (ex.: e-mails segmentados).

Exemplo:
Uma loja online utiliza um CRM para identificar leads que abandonaram o carrinho de
compras, enviando e-mails com um desconto para os “motivar” a finalizar a compra.

6. Funil de Vendas

O funil de vendas representa as etapas que um potencial cliente percorre até realizar
uma compra:

1. Topo do Funil (Atracgéo):
o Objetivo: Atrair visitantes.
o Exemplos: Criacdo de contetdo informativo (blogs, redes sociais,
anuncios).
2. Meio do Funil (Consideragéo):
o Objetivo: Envolver leads interessados.
o Exemplos: Materiais educativos (e-books, webinars).
3. Fundo do Funil (Deciséo):
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o Objetivo: Converter leads em clientes.
o Exemplos: Ofertas diretas (descontos, experiéncias, demonstracoes).

Exemplo:

Uma empresa de software utiliza blogs para atrair visitantes (atragdo), organiza
webinars sobre as funcionalidades do produto (consideracdo) e oferece uma experiéncia
gratuita no final (deciséo).

7. Métricas Adequadas

Meétricas Adequadas

o Taxa de Conversdo: Percentagem de leads que avangam no funil.
e Custo por Lead (CPL): Quanto custa adquirir cada lead.
e Retorno sobre o Investimento (ROI): Avaliar se a campanha esta lucrativa.

Monitorizar o desempenho das estratégias de comunicacéo é crucial. Alguns exemplos:

o Taxa de Converséo:
Percentagem de leads que avancam em cada etapa do funil. Exemplo: Se 100
leads geram 20 vendas, a taxa de conversdo é 20%.

e Custo por Lead (CPL):
Quanto custa adquirir cada lead. Exemplo: Investir SO0€ para gerar 50 leads
resulta num CPL de 10€.

e Retorno sobre o Investimento (ROI):
Mede a lucratividade das campanhas. Exemplo: Uma loja investe 1000€ em
anuncios e gera 3000€ em vendas, com ROI de 200%.

8. Exercicios Praticos

1. Desenhe um funil de vendas para um negdcio de sua escolha e descreva as
etapas.
2. Calcule a taxa de conversdo e o CPL com os seguintes dados:
o Total de leads gerados: 100
o Total de conversdes: 25
o Investimento em marketing: 500€.
3. Liste 3 ferramentas de CRM e identifique uma funcionalidade til para a gestao
de leads.

Ficam aqui estes exercicios para o caso de querer fazer.
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