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SE CONTEUDO E REI, QUEM E A RAINHA DO INBOUND MARKETING?!
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Resumo

A maxima “Conteudo é Rei” tem guiado inimeras estratégias de especialistas em Marketing
e Internet. Esse artigo tem como objetivo descobrir qual outra estratégia pode ser tdo
relevante para o sucesso das acOes, para representa-la através da Rainha, fazendo uma
analogia com o jogo de xadrez que tem nesses dois personagens as pe¢as mais importantes
de toda a estratégia do jogo. Para tanto, foi realizado um estudo de caso, com um case de
sucesso de Inbound Marketing. Pode-se concluir que o Contexto € a estratégia que representa
a Rainha. O contexto é caracterizado pelo conjunto das estratégias realizadas nos diferentes
canais tais como Blog, Site, rede sociais... aliadas ao acompanhamento da jornada do
consumidor para poder entregar efetivamente, o que ele precisa e no momento certo. Ou seja,
sem o Contexto, o Conteudo ndo se difunde, ndo agrega valor.

Palavras-chave: conteudo; marketing digital; inbound marketing; marketing de contetdo;
estratégias de marketing digital.

Introducéo

Em 1996, quando muitas empresas americanas comegaram a entender que ndo
podiam mais fugir do fato de que estar na internet ndo era mais opcional, e sim algo
obrigatorio, Bill Gates publicou um artigo denominado “Content is King” (BAILEY, 2010),
que em portugues quer dizer “Conteudo ¢ Rei”. Nele, o empresario destaca que mais
quantidade de contetdo online, ndo significa necessariamente, mais qualidade. O motivo,
claro, deve-se ao fato de que a web foi ficando cada vez mais cheia de informacg6es novas, a
cada dia, e Gates comprovando ser um empresario sempre a frente do seu tempo, ja presumia
que, consequentemente, também ia crescer a demanda por algo que se destacasse em meio a
esse “universo” de conteudo: um material de qualidade, original e até inico. Mesmo passado
mais de duas décadas dessa ideia lancada por ele, o termo “Contetudo ¢ Rei” continua sendo
usado como guia para orientar estratégias de diversos especialistas em Marketing e Internet.

Shah e Halligan (2010) destacam que esta havendo uma revolucéo na forma como

as pessoas encontram produtos e servigos ou fazem negocios. Atualmente, praticamente todo
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mundo pesquisa 0 que deseja comprar, primeiramente na internet, antes de tomar qualquer
decisdo. E sob essa perspectiva, as marcas tém se utilizado, cada vez mais, de contetdo para
atrair esses consumidores gque estdo no ambiente digital pesquisando as solucdes para 0s seus
problemas.

“Para ter sucesso e crescer 0 seu negdcio e suas receitas, vocé deve combinar a
maneira que vocé comercializa seus produtos com a maneira que seus potenciais clientes
aprendem e compram seus produtos” (SHAH; HALLIGAN, 2010, p.07).

Entre tantas possibilidades que a internet apresenta, para Scott (2013), a
autonomia do internauta foi a mola propulsora para novas maneiras das marcas se
comunicarem com o0 mercado. O consumidor passou a dar menos atencdo para as
propagandas interruptivas e escolher apenas assuntos do proprio interesse, e conseguir essa
atencdo tornou-se um importante desafio para profissionais de marketing.

“Um grande contetido, em todas as formas, ajuda compradores a ver que vocé e
sua organizacao entenderam. O conteudo dirige a acdo” (SCOTT, 2013, p.27).

Essa é a principal ideia do Inbound Marketing, metodologia de marketing digital
que surgiu oficialmente nos Estados Unidos e comecou a se popularizar a partir de 2009, apds
o0 lancamento do livro “Inbound Marketing: seja encontrado usando o Google, a midia social
e os blogs”, de Brian Halligan e Dharmesh Shah. De acordo com Shah e Halligan (2010), o
maior objetivo do Inbound Marketing € tornar as pessoas interessadas em seus produtos, o
que os levard a sua marca organicamente, ao invés de persegui-las. Dai o termo inbound
(entrada).

Esse estudo pretende revelar, dentro da metodologia de Inbound Marketing, se
existe alguma outra estratégia tdo importante quanto o contetdo para o sucesso das acdes. Se
existe tal estratégia, qual seria ela? Por fim, se o contetido ¢é considerado o “Rei” como a pega
fundamental, 0 mesmo personagem que se configura como sendo 0 mais importante na
estratégia do jogo de xadrez, entdo quem seria a “Rainha” no Inbound Marketing, figura que
no tabuleiro tem poder e autonomia para escolher livremente, as dire¢cfes e caminhos
desejados para o sucesso de uma partida?

O objetivo € mostrar, através de uma analogia com as duas pe¢as mais
importantes do jogo de xadrez - o Rei e a Rainha — que, para implementar a metodologia do
Inbound Marketing ndo se pode apenas considerar o conteltdo como a estratégia mais

importante a ser desenvolvida. E, através de uma analise entre a metodologia do Inbound
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Marketing e o0 jogo de xadrez, revelar quem é a Rainha, j& que o Rei foi determinado como
sendo o contetdo.

“Resultados Digitais” aponta que no Inbound Marketing o contetdo € uma forma
de educar a audiéncia e potenciais clientes sobre o segmento da empresa, seus produtos e
servicos. Além disso, transformar a empresa em referéncia em determinado assunto

relacionado a seu mercado e influenciar na deciséo de compra de futuros clientes.

Séo realizadas a¢bes com o intuito de atrair o potencial cliente para seu blog
ou site e, a partir dessa atracéo, € feito todo um trabalho de relacionamento
com essa pessoa. Esse relacionamento é desempenhado por meio de
conteudo personalizado e autoral (RESULTADOS DIGITAIS, 2017).

Durante todo esse processo o0 Contetdo (Rei) é utilizado para conduzir de maneira
direcionada os potenciais clientes (leads) na sua jornada de compra, 0 que o torna
fundamental para uma estratégia de marketing ser bem sucedida. Porém, nesse caso, resta

saber quem seria a Rainha.

No xadrez, a Rainha é a Unica peca que se movimenta em todas as direcdes
e guantas casas sejam necessarias, enquanto que o Rei, aquele que todos
tentam proteger a todo custo, se movimenta em todas as dire¢des, porém
apenas uma casa por vez. A Rainha tem total poder, enquanto o Rei é
limitado (PAPO E PANELA, 2012).

Ja sabendo que o contetdo é Rei descobrir quem é a Rainha no Inbound
Marketing pode ajudar a perceber o Inbound Marketing de uma maneira mais ampla e
estratégica, onde cada peca ou acdo pode ser fundamental para o resultado de toda a operacéo.

Quanto a metodologia empregada, trata-se de uma pesquisa qualitativa,
conclusiva descritiva por meio de um estudo de caso. Segundo Gil, na pesquisa qualitativa
toda a analise depende do pesquisador como ferramenta de interpretacéo.

“[...] ndo ha formulas ou receitas predefinidas para orientar os pesquisadores.
Assim, a analise dos dados na pesquisa qualitativa passa a depender muito da capacidade e
do estilo do pesquisador.” (GIL, 2008, p.175).

As pesquisas conclusivas séo definidas por possuirem objetivos bem definidos,
procedimentos formais, além de serem bem estruturadas e dirimidas para a solucdo de
problemas ou avaliacdo de alternativas de cursos de a¢do. Para Mattar (1997), a maioria das

pesquisas de marketing é de pesquisa conclusiva descritiva.
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O processo descritivo foi feito através de um estudo de caso que analisou todas
as estratégias de marketing digital utilizadas pela empresa Conta Azul, considerada um case
de sucesso no Inbound Marketing, que usa a metodologia como a principal estratégia para
atrair novos clientes e aumentar suas vendas. Essa analise foi realizada entre os meses de
julho e agosto, de 2017.

Durante esse periodo foram feitas visitas constantes ao site da Conta Azul,
pesquisas por palavras-chave relacionadas ao negécio no Google, cadastro de visitante na
pagina da empresa, download de materiais educativos, participacdo em webinarios,
acompanhamento de fluxo de e-mails e redes sociais.

Na préxima secdo serdo abordados alguns conceitos de Inbound Marketing, assim
como o0 comportamento do novo consumidor na internet, que vem transformando os feitos da

midia tradicional.

Comportamento do novo consumidor

A escritora Martha Gabriel (2010) cita que um dos feitos mais importantes das
tecnologias digitais no marketing € a colaboracdo para a inversdo do vetor de marketing. Ou
seja, atroca do marketing tradicional onde as a¢des de promocéo e relacionamento acontecem
no sentido da empresa para o consumidor, pelo novo modelo onde o consumidor busca pela
empresa, pela marca, quando e onde desejar.

“Essa inversdo do vetor de Marketing € um fator importante a ser considerado
nas campanhas e estratégias de marketing, pois muda completamente o relacionamento entre
marca-consumidor. [...]” (GABRIEL, p.77, 2010).

Se antes da internet os consumidores eram constantemente bombardeados por
campanhas publicitarias interruptivas, “os consumidores de hoje buscam apenas o produto
OuU O servigo certo para satisfazer seus desejos no momento preciso em que estdo on-line.
Pessoas buscam o que vocé tem para oferecer agora” (SCOTT, 2015).

Para Kotler, Kartajaya e Setiwan (2010, p.4), o marketing ja ndo é mais tdo
simples, ja que os consumidores estdo cada vez mais informados e podem comparar muitas

ofertas de produtos semelhantes com facilidade. “O valor do produto ¢ definido pelo cliente”.

Essa autonomia do cliente faz com que as empresas que produzam a maior
quantidade de contetdo relevante se tornem mais expressiva no meio
digital, sendo assim por consequéncia do desenvolvimento da internet se
criou o capitalismo informacional onde a empresa tendo 0 monopélio do
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melhor contetdo acaba por consequéncia se tornando lider no mercado a
qual esté inserida (SOUSA, 2015).

Além disso, ha de se levar em conta também o conceito da palavra publico-alvo

no contexto de marketing atual.

[...] o publico-alvo ndo é mais apenas alvo, mas passou também a ser midia
e gerador de midia. Essa mudanca é bastante importante, pois ndo podemos
mais pressupor que o nosso publico se comporta como um “alvo” estatico
a espera de ser atingido [...] (GABRIEL, 2010).

O que se evidencia, hoje, nas mais diversas estratégias de marketing voltadas ao
novo consumidor é a questdo de que as marcas devem conhecer muito bem o seu Pablico
(Persona) para entdo oferecer um conteldo de qualidade para atrair e conquistar a sua
confianga “Uma vez que vocé entenda muito bem o seu pubico (e s6 entdo), vocé pode
comecar a satisfazer as suas necessidades de informacédo, focando nos problemas de seu
comprador, criando e enviando contetido adequado.” (SCOTT, 2015, p.34).

Sob essas perspectivas, 0 novo consumidor passa a ser o centro de todas as
atences e o principal responsavel de termos chegado até aqui.

“Nao ha mais separacao entre produtor e consumidor. Nao ha mais exclusividade
de producdo nem na midia nem no software. E 0 mais importante: ndo ha mais distincdes

entre informacdo, entretenimento e relacionamento” (TORRES, 2009, p.25).

Definicdo de Inbound Marketing

O Inbound Marketing pode ser definido como “uma estratégia inovadora que
rompe com os antigos conceitos de marketing e traz uma nova viséo de trabalho, que se baseia
em ganhar o interesse das pessoas e fazer com que seus potenciais clientes te encontrem e te
procurem” (JUSTINO, 2016).

Em uma traducao livre, o termo Inbound Marketing pode ser definido como
marketing de atragdo. A principal diferenca entre o marketing tradicional —
que chamamos de Outbound Marketing — e o Inbound é que, no segundo,
quem procura a empresa é o cliente e ndo o contrario. (RESULTADOS
DIGITAIS, 2017).

O Inbound marketing tem como um de seus principais pilares “o marketing de

conteudo, se concentrando na criagdo e compartilhamento de conteddo de qualidade para
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trazer as pessoas certas para a sua empresa. Para isso, é preciso alinhar o contedtdo com o0s
interesses do seu publico-alvo, assim vocé atrai o trafego de entrada e entdo, pode converter
em leads, fechar negocios e conquistar a fidelidade do cliente” (JUSTINO, 2016).

Em outras palavras, o Inbound marketing € um grande aliado na hora de
transformar estranhos em clientes e promover um negocio. Pois, a sua metodologia €

adaptada a atual situacdo de mercado e aos atuais habitos de compra dos consumidores.

As etapas do Inbound Marketing

A estratégia de Inbound Marketing relne a criacdo de contetdo com automagéo
de marketing e possui uma metodologia baseada em quatro acBes: Atrair o trafego de
visitantes; converter visitantes em leads; fechar leads em clientes; encantar os clientes para

que se tornem promotores da sua marca.

Todas essas etapas sdo feitas por meio de agdes e técnicas integradas
(SEO, blog, midias sociais, e-mail marketing, landing pages, etc),
que sdo monitoradas por uma ferramenta. Assim € possivel mensurar
e analisar os resultados, para que as taticas sejam aprimoradas
continuamente (JUSTINO, 2016).

Figura 1 — Metodologia Inbound

Metodologia Inbound
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Fonte: Justino (2016).

No Inbound Marketing é imprescindivel a publicacdo do conteudo certo no lugar
certo para que ele se torne relevante e util para as pessoas, sem ser interruptivo. “Assim, ele
ganha a atencdo dos potenciais clientes e conduz os consumidores para o seu site, através da

geragdo de um conteudo que o seu publico-alvo considera relevante” (JUSTINO, 2016).
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A metodologia é complexa e deve ser focada no publico-alvo (persona). O seu
planejamento deve reunir “as melhores agdes de marketing para atrair o publico certo para a
sua empresa e fazer esses leads passarem por todas as etapas do funil de venda até estarem
prontos para se tornarem um cliente, e depois, clientes satisfeitos e fidelizados” (JUSTINO,

2016).

Ser encontrado: Atracao

Essa é sem duvida, uma das principais etapas do Inbound Marketing, ja que “um
site sem visitas ndo gera Leads. Sem os Leads ndo ha vendas e, por consequéncia, perde-se
toda a razdo para se trabalhar com essa estratégia” (RESULTADOS DIGITALIS, 2017).

A genialidade dessa etapa é simples: ao invés de gastar energia em procurar
pessoas que poderiam se interessar sobre seu negdcio/mercado, gasta-se
energia na construcao de algo digno de legitima atencdo e assim atrai-se
muitas pessoas gque por espontanea vontade se interessaram no assunto. O
resultado disso é um puablico muito mais engajado e propenso a realmente
consumir o produto (RESULTADOS DIGITAIS, 2017).

Existem muitas formas de fazer colocar em pratica essa etapa:

— Blog: Normalmente atrelado a uma estratégia de Marketing de Conteudo, que
é um dos principais pilares do Inbound Marketing;

— SEO: Todos os meses cerca de 100 bilhdes de buscas sdo feitas no Google.
Cada busca é resultante de um problema em que o usuério em quest&o quer resolver. E nesse
momento que se usa técnicas para otimizar os contetudos dos Blogs para ser desatacado nas
pesquisas do Google;

— Links patrocinados: utilizados para atrair a aten¢do do consumidor. Um
anuncio feito no momento certo pode ser bem aplicado em uma boa estratégia de Inbound
Marketing;

— Redes Sociais: excelentes canais para atrair publico para o site da empresa.

Seu sucesso também depende de um bom planejamento e conteudo.

Conversao

Na etapa de converséo:
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O visitante precisa virar Lead para poder avangar no processo de compra.
Nesse contexto, qguando falamos de conversdo, estamos nos referindo a acéo
do usuério de passar suas informacBes em troca de uma recompensa ou
beneficio, como uma oferta de material rico [..] (RESULTADOS
DIGITAIS, 2017).

Existem varias maneiras de transformar os visitantes em Leads. As principais
delas:

— Criacao de ofertas: podem ser diretamente voltadas a compra, como pedidos
de orcamento, ou focadas em estdgios menos avancados da jornada de compra, ou seja,
possuem o objetivo de educar e resolver problemas especificos dos Leads. Alguns formatos
comuns de ofertas sdo eBooks, webinars, ferramentas etc.

— Landing Pages: usadas para converter os visitante em Leads. Sdo paginas que
desde suas concepg¢des foram arquitetadas para convencer o usuario a realizar essa agdo
principal. Por isso, contém itens como: Call to Action (CTA), elementos que sugerem ao
usuario que ele realize uma acdo como o download de um material, um cadastro em um
newsletter ou mesmo um pedido de teste de alguma ferramenta; formulario para captar
informacdes dos Leads, entre outros.

Segundo a Resultados Digitais (2017) “Ter um site com muitas visitas e nada de

conversdo ndo € muito vantajoso no ambito do Inbound Marketing”.
Fechar

O Inbound Marketing trabalha levando em conta a jornada de compra dos seus

clientes.

Como sabemos, nem todos os clientes em potencial estdo no
momento de realizar uma compra. Quando olhamos para a jornada
de compra, vemos claramente que existem etapas bem definidas que

devem ser respeitadas até o ponto em que uma pessoa estd “pronta”
para receber uma abordagem (RESULTADOS DIGITAIS, 2017).
Segundo a Resultados Digitais (2017) é por meio de algumas estratégias como e-

mail marketing, newsletter, automacdo de marketing e nutricdo de leads que é possivel
identificar os estagios que se encontram os Leads.

“E ai que entra a etapa de relacionamento no Inbound Marketing: por meio de
algumas estratégias [...], identificamos os estagios em que se encontram os Leads e fazemos
eles avancarem na jornada, ou seja, aceleramos o processo de compra” (RESULTADOS
DIGITAIS, 2017).
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Para Lima, na metodologia de Inbound Marketing, essa é a etapa que

transformamos Leads em clientes.

Encantar

Depois que vocé converteu esse lead e fez um trabalho de qualificacdo ja
poderé identificar as “oportunidades” que cada lead em sua base podera
gerar para seu negécio. Reunides e apresentacfes da equipe comercial,
emailsMkt segmentados para a base, trials da ferramenta, Analise de “Lead
Score” entre outras coisas, Serdo importantes nesta fase. (LIMA, 2015).

Considerada uma etapa importante dentro da metodologia do Inbound Marketing,

essa etapa deve ser trabalhada para encantar e manter o cliente ja conquistado.

[...] nesta fase sera preciso encanté-lo com um pos-venda diferenciado e
personalizado, para que ele se sinta especial por fazer parte de um grupo
privilegiado, “O grupo de clientes da sua marca“. Nesse momento ¢
importante o Atendimento atuar de forma efetiva e proativa, ter contedo
especializado (e-books, infograficos...), treinamentos, agdes em eventos e
tudo para ajudar o cliente a se sentir especial. (LIMA, 2015).

O papel do contetdo na metodologia de Inbound Marketing

Moura (2016) destaca que todo o processo da conquista do cliente esta baseado

em conteudo. Para ela é evidente que a producdo de contetdo € vital, mas da mesma maneira,

ndo ha como obter resultados utilizando-o isoladamente em uma estratégia.

“Para representar melhor podemos dizer que o Inbound Marketing € um grande

guarda-chuva que engloba uma série de estratégias, entre elas — e sendo uma das principais —
esta 0 marketing de conteudo” (MOURA, 2016).

Na opinido de Lima (2015) o contetdo é fundamental para a eficacia do Inbound

Marketing. Por isso, a importancia de avaliar os canais aonde ele esta sendo distribuido

Analise de dados

Uma questdo muito importante para tentar avaliar a eficicia de sua
estratégia de inbound é avaliar o quanto seus esforcos e seu contetdo estdo
convertendo. Por isso, em todo esse processo € preciso avaliar as estatisticas
de seus canais de comunicacdo e 0 quanto cada um deles estd
“conquistando” potenciais clientes (LIMA, 2015).
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Com o objetivo de identificar qual estratégia, na metodologia do Inbound
Marketing pode ser considerada tdo importante quanto o Contetdo, foi realizada uma analise
completa da estratégia de uma empresa considerada como um case de sucesso de Inbound
Marketing. A empresa em questdo € a Conta Azul, um startup B2B de Joinville/SC apontada

como um das empresas mais inovadoras da América Latina.
Técnicas de Inbound Marketing Identificadas - CONTA AZUL

Foram identificadas todas as técnicas de Inbound Marketing na empresa Conta
Azul, desde links patrocinados como Google Adwords, Blog com contetidos relevantes no

site da empresa, conteldos gratuitos como E-books, ferramentas, infograficos e cursos,

Landing Pages, webinarios e e-mail marketing.

10
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Figura 2 — Técnicas de Inbound Marketing — Empresa ContaAzul
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Figura 3 — Técnicas de Inbound Marketing — Ferramentas gratuitas — Empresa ContaAzul

W ContaAzul
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Fonte: Dados da Pesquisadora (2017).

Além disso, a presenca da empresa nas principais redes sociais como: Youtube,
Facebook, Linkedin, Google + , Twitter e Instagram.

Figura 4 — Técnicas de Inbound Marketing — Redes Sociais — Empresa ContaAzul

YOUTUBE LINKEDIN

Fonte: Dados da Pesquisadora (2017).
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Considerac0es Finais

Quando Justino (2016) destaca que “ao publicar o conteudo certo no lugar certo,
0 marketing torna-se relevante ¢ util para seus clientes ¢ ndo interruptivo”, de certa forma ele
revela que o Contetdo por si s6 ndo vai gerar resultados.

N&o ha davidas que o Conteido é uma maneira de engajar com o publico-alvo,
crescer a rede de clientes e potenciais clientes atraindo, envolvendo e gerando valor para as
pessoas. Porém, mais do que criar conteudo de valor é preciso entregar esse contetdo, é
necessario que as pessoas - o0 publico-alvo - recebam esse contetdo. E mais, que elas recebam
no momento certo da sua jornada.

Ao avaliar as estratégias de Inbound Marketing adotadas pela empresa Conta
Azul, é possivel perceber em sua abordagem no site, Blog, conteudos educativos, e-mail
marketing que existe uma identificacdo de uma linguagem direcionada ao seu publico-alvo —
Persona — levando em conta varias etapas da jornada que ela se encontra.

Porém, mais do que oferecer o contelido certo, a empresa oferece o contetido em
todos os canais possiveis que seu cliente pode estar buscando resposta ou solucdo para as
suas dores. Ela é encontrada através dos mecanismos de pesquisa, como demonstrado em seu
anuncio no Google. Ela se faz presente nas redes sociais, canais utilizados para propagar
conteudo, ofertas, informacdes e fomentar relacionamento com os clientes. Além disso,
utiliza seu Blog para gerar contetdo baseado nas pesquisas (estudo de palavras-chave) que
seu publico faz para resolver seus problemas. Oferece conteldo de conversao no seu site e
depois continua esse relacionamento atraves do e-mail marketing, além de oferecer cursos de
qualificacdo gratuitos e ferramentas que auxiliam sua Persona, entre diversas outras acoes.

Assim, é possivel concluir que, na metodologia do Inbound Marketing, o
Contexto, pode ser considerado a Rainha, enquanto o Rei & o Conteudo. O Contexto,
caracterizado pelo conjunto da compreensdo do momento certo, exposi¢ao as pessoas certas
e nos canais adequados a elas, é indispensavel para que o Contetido cumpra o seu papel de
atrair, converter, conquistar e manter os clientes. Sem o Contexto, o Contetido néo se difunde.

Na defini¢do de Aurélio (2017), contexto ¢ a “Ligacdo entre as partes de um
todo”. Sob essa perspectiva fica claro avaliar que ¢ justamente essa ligacdo que se faz
necessaria para distribuir a informacdo no momento certo, no lugar certo, para o publico

certo.
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Ainda no dicionario informal (2014), pode-se encontrar a definicdo de Contexto
como:

A relaco entre o texto e a situagio em que ele ocorre dentro do texto. E o
conjunto de circunstancias em que se produz a mensagem gue se deseja
emitir- lugar e tempo, cultura do emissor e do receptor, etc. - e que permitem
sua correta compreensdo. Também corresponde onde é escrita a palavra,
isto é, a oracdo onde ela se encontra.

Conteldo é Rei, e 0 Contexto é a Rainha do Inbound Marketing.
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