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Introducao

Saber utilizar estratégias eficazes de marketing digital para marcas
de alto padrao € um grande diferencial competitivo que nao pode ser
1gnorado.

Ja nao basta apenas ter uma bela loja, um belo escritorio ou um belo
showroom em regioes nobres, € preciso 1r além e integrar diferentes
formas de 1nteragir positivamente com seu publico-alvo através da
internet.

Especialistas garantem que, atualmente, 93% dos processos de
compra comeg¢am on-line.

Meu nome € Alexsandro Kingmaker e através deste ebook 1re1 te
ajudar a criar um plano de marketing digital eficiente para sua marca

de alto padrao.

Caso queira consumir mais conteudos sobre este tema basta acessar
meu site: www.kingmaker.com.br

Seja bem vindo(a) e boa leitura.




COMO MONTAR UM PLANO DE
MARKETING DIGITAL
PARA MARCAS DE ALTO PADRAO

Para montar um bom plano de marketing digital para marcas de alto
padrao voce deve, antes de mais nada, conhecer o conceito
de Jornada de Compra.

Também conhecido como funil de vendas, a jornada de compra
trata-se de conhecer cada estagio que uma pessoa passa até

tornar-se seu cliente e criar acoes eficazes para
cada uma dessas fases.

Essa jornada de compra baseia-se em utilizar seu website como
principal fonte de captacao de clientes.

Para 1ss0, sdao utilizadas quatro etapas onde, em cada uma
delas, sdao realizadas acoes que, em conjunto, farao
o marketing digital de sua marca de alto padrao
muito mais eficiente e lucrativo.
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ATRACAO

A primeira e mais importante fase € a atracao
de possiveis clientes para os seus canais de
relacionamento.

Aqui, vocé deve usar estratégias para fazer seu
negdC10 aparecer para quem procura por
solucoes de problemas ou esclarecimento de
duvidas que sua empresa possa responder.

Para 1sso, cinco estratégias sao fundamentais:

* Definicao de Persona;

* Criacao de Website Premium;
* Producao de Conteudo;

* Otimizacao de Site;

e Compra de Trafego;

Entenda cada uma delas a seguir:



DEFINICAO DE PERSONA

Definir um perfil de cliente final que sua marca pretende atender é
uma parte fundamental para seu plano de marketing digital.

Para definir o pertil de sua Buyer Persona (Cliente Ideal)
voce deve elencar:

e Meédia de 1dade;

e Formacao profissional;

e Emprego;

e Renda média; /
e (Cidade em que mora; /
e Habitos:

e Redes sociais que usa e o que gosta de fazer nelas;

e (Objetrivos de vida;

e Problemas;

e Hobbys e preteréncias sobre qualquer assunto que

seja relevante para a marca.

Criar o perfil ou pertis de seu clinte 1deal sera primordial
para o alinhamento da comunicacao que 1ra fazer e
evitara gastos desnecessarios de tempo e recursos.




CRIACAO DE
WEBSITE PREMIUM

Dentro do nosso plano de marketing digital, o website de sua marca
sera a principal ferramenta de atracao e captacao de clientes.

Com 1sso em mente fica facil imaginar que nao basta fazer um
website simples, sem contetudo e que nao se adapte ao dispositivo
utilizado pelo usuario.

O website de sua marca deve ser criado com foco no usuario e deve

ser rapido, de facil navegacao e adaptavel a smartphones,
computadores e tablets.

Ao criar um website para sua marca opte por utilizar alguma
platatorma CMS, como o Wordpress por exemplo.

O Wordpress possu1 diversos plugins muito tteis e nao € preciso
conhecer a fundo diversas linguagens de programacao para criar um
bom website.

Claro que uma empresa ou profissional especializado em criacao de
sites conseguira melhores resultados.



A cniacao de conteudo relevante com foco no seu cliente 1deal € uma das mais poderosas ferramentas dentro do marketing digital.
O mvestimento em uma boa estratégia de marketing de conteudo pode trazer muitas vantagens competitivas para ssua marca.

Tornar seu site uma fonte de conteudo para seu nicho de atuacao pode aumentar o nimero de visitantes, aumentar seu nivel de autoridade
naquele nicho e te tornar referéncia em seu mercado de atuacao.

Fora 1ss0, educar seu publico podera melhorar a percepcao de valor que seu cliente/alvo tem a respeito das solucoes que vocé oferece.

Seja através da criacao de um blog anexado ao seu site ou até transformando seu site um min1 portal com artigos relacionados as solucoes que
voce oferece, o marketing de conteudo se tornara um forte aliado na captacao de clientes através de seu site.

Prova disso € vocé estar aqui lendo este ebook e consumindo o conteudo que disponibilize1 para minha audiéncia.
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OTIMIZACAO DO WEBSITE

A otimizacao das paginas de seu website pode melhorar o seu
posicionamento nos mecanismos de buscas e, ao figurar entre os
primeiros resultados do Google, por exemplo, seu website passara a
receber mais visitantes, aumentando as possibilidades de vendas.

Mas como fazer 1sso?

01 - Eleja uma palavra-chave principal para cada pagina de seu
site;

02 - Utilize a palavra-chave principal dentro das primeiras 100 ou
150 palavras do conteudo e a utilize ao longo do texto;

03 - Titulo Principal da Pagina: Deve conter a palavra-chave e ter,
no maximo, 69 caracteres;

04 - Descricao: Uma resumo da pagina, deve conter a palavra-chave
e dever ter, no maximo, 150 caracteres;

05 - URL Amigavel: Endereco da pagina, deve conter a palavra-chave
da pagina. Ex.: www.seusite.com.br/como-decorar-com-aparadores

06 - Otimizacao de imagens: Utilize imagens nao muito pesadas e
atribua descricoes “alt” e “title” com a palavra-chave da pagina;

07 - Titulos, topicos e subtopicos (dao “folga” para o leitor na
leitura);

08 - Obedeca a estrutura de topicos e subtopicos: Utilize um
titulo principal (H1) que tenha a palavra-chave e subtitulos (H2)
seguidos por textos de no maximo 300 palavras abaixo de cada
subtitulo;

<H1> Title (palavra-chave) <H2>

<image>
palavra-chave.jpg

alt="palavra-chave ;
title=" palavra-chave

<p> palavra-chave B
palavra
chave.

<h2>Palavra-chave </h2>

palavra-chave :
Palavra chave

palavra chave




Essa pratica € necessaria porque raramente a producao de conteudo e
a otimizacao de seu site sao capazes de trazer um retorno rapido.

Os anuncios patrocinados, por sua vez, geram resultados em curto
prazo, bastante segmentados — seja por palavra-chave, localizacao
ou 1nteresses pessoais — € permitem o controle do or¢amento,
determinando quanto e até quando quer gastar.

Uma das formas mais utilizadas e que gera mais retorno na compra
de trafego ¢ o Google Ads.

Basicamente neste tipo de divulgacao vocé define:

e Um valor de investimento mensal;

e Define um publico;

e Regi1ao atendida;

e Monta um ou mais anincios;

* Escolhe um conjunto de termos (palavras-chave) que, quando
pesquisados, seu anuincio 1ra aparecer;

e Atribui um valor para cada um destes termos.

Quando um usuario pesquisar no Google por aquele termo seu
anuncio aparecera entre os trés primeiros resultados, trés ultimos
resultados ou ao lado direito da tela.

Ao clicar em seu anunci0, o usuario € direcionado para sua pagina e
o valor correspondente ao termo que o usuario pesquisou ¢ debitado
do valor que vocé investiu 1nicialmente.



COMPRA DE TRAFEGO - FACEBOOK/INSTAGRAM
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O uso de fanpages no Facebook e perfis comerciais no Instagram
permite a criacao de anuncios profissionais nessas plataformas.

Diferente dos impulsionamentos de publicacoes que visam, na
maioria dos casos, em aumento de curtidas na postagem e numero de
seguidores, a criacao de anuncios podem ter outras funcionalidades.

Minha dica aqui € criar anuncios, utilizando como base o conteudo
relevante de seu website, para que aparecam tanto no Facebook
quanto no Instagram.

Para exemplificar, digamos que vocé criou um artigo em seu website
com o titulo: 5 tipos de aparadores de alto padrdao para colocar atras
de seu sofa”.

Voce pode criar um anuncio com:

e O mesmo titulo do artigo;

 Uma descri¢ao criativa;

e Uma bela imagem (de preferéncia a principal foto do artigo);
e Um link para o artigo de seu website;

Para este anuncio vocé definira um publico, data e horario que o
mesmo sera exibido e o orcamento que 1ra utilizar.

As proprias midias sociais apresentam a média de pessoas que verao
seu anuncio e a média de quantas pessoas 1rao clicar no mesmo.
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CONVERSAO

Depois de comecar a criar uma audiéncia fiel,
subir até os primeiros resultados no Google e
colocar sua marca entre as referéncias da area,

¢ 0 momento de converter os visitantes em
I .eads.

Os visitantes, quando acessam constantemente
O seu website ou se engajam com seus
conteudos nas redes sociais, demonstram sinais
claros de que querem ter um relacionamento
mais aprofundado com a sua empresa.

E nessa hora que vocé deve captar o contato e
alcumas 1informacoes deles, como o e-mail, o
nome, sua duvidas ou dificuldades que estao
enirentando relacionadas a sua area de atuacao.

Para conseguir essa permissao, ¢ importante ter
uma oferta valiosa e um local onde essa
conversao possa acontecer. Veja como fazer:




MATERIAIS RICOS

Webinars, eBooks e infograficos sao excelentes 1scas digitais para
atrair o 1interesse do seu publico.

Webinar: Um seminario online em video, gravado ou ao vivo, e
geralmente permite a interacao da audiéncia via chat.

eBook: Livro em formato digital.

Infografico: Uma ferramenta que serve para transmitir informacoes
através do uso de 1magens, desenhos e demais elementos visuais
oraficos. Normalmente, o infografico acompanha um texto,
funcionando como um resumo didatico e simples do conteudo
escrito.

Como sao materiais mais carregados de informacoes e
conhecimentos relevantes, as pessoas tendem a vé-los com maior

valor, logo nao se importam de fornecer dados simples — como nome

e e-mail — em troca de um acesso gratuito a esses conteudos.

O simmples fato de voce ter baixado esse eBook ja demonstra a
eficacia dessa estratégia.

COMO INTERAGIR
NOS GRUPOS
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LANDING PAGES

Landing page ¢ uma pagina que possul todos os elementos voltados
a conversao do visitante em lead, oportunidade ou cliente.

Também conhecidas como paginas de aterrissagem ou paginas de
conversao, as landing pages sao muito usadas em campanhas de
marketing digital, pois costumam ter altas taxas de conversao.

Uma das principais funcoes do uso de landing pages em sua
estratégia de marketing digital € a captura de emails e contatos a fim
de criar uma lista de possiveis clientes e manter uma comunicagao
mais proxima com esse publico.

Elas cont€m um espac¢o para promover os beneficios do seu maternial
rico (um ebook, uma aula gratis, uma hora de consultoria gratis,
etc.), um formulario para preenchimento dos dados e um botao de
Call-to-Action (chamada para acao).
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RELACIONAMENTE

Nesta etapa, o objetivo € preparar os Leads
para a venda, ou seja, despertar neles a vontade | 3 r
de comprar o seu produto e guia-los até a
venda.

Para 1sso, é aconselhavel criar um vinculo mais
proximo com esses contatos e educa-los de
forma que entendam que o seu produto ou
servico pode resolver os seus problemas.

Por essas razoes, o melhor é seguir essas trés
estratégias:




ATENDIMENTO PREMIUM

Como o nome ja diz, o atendimento premium diz respeito as acoes
executadas apos o possivel cliente entrar em contato.

Seja via e-mail, telefone ou mensagem, o primeiro atendimento deve
priorizar o estreitamento da relacao e trazer o possivel cliente do
me10 digital para o meio real.

Entender a solicitacao, atender rapidamente e agendar uma visita

desse possivel cliente a sua loja ou showroom ¢ o caminho que mais
apresenta resultados positivos.

Evite ao maximo cair no erro de enviar or¢camento via e-mail sem
antes conhecer muito bem o projeto, o cliente e o responsavel pelo
projeto.

Se o possivel cliente nao esta mteressado em realizar o minimo de
esforco em conhecer quem 1ra atende-lo em algo tao importante para
ele, talvez ele ndo sirva para ser seu cliente.



VENDA

Ap6s agendar a visita do possivel cliente a sua loja ou showroom
certifique-se de oferecer uma experiéncia memoravel para o mesmo.

Sirva a melhor dgua, o melhor caté, os melhores petiscos mas nao se
esqueca do principal, escute com atencao seu possivel cliente e fale
mais dele do que de seus produtos e servicos.

Procure sair do atendimento formal e busque conhecer ao maximo

seu possivel cliente para entender o que ele e sua familia buscam de
verdade e surpreende-lo na apresentacao das solucgoes.

Faca com que o mesmo ja consiga se ver utilizando os produtos que
oferece ou usuiruindo dos beneficios que seus servicos oferecem.

Nao prenda-se na guerra de precos e nem fale em promocoes ou
descontos.

Apresente vantagens e atribua valor sentimental a cada solucao que
apresentar.

Lembre-se: Pessoas compram com a emo¢ao, nao com a razao. \




Vendeu? Entao NAO se esqueca de seu cliente.

Monte um clube exclusivo de clientes e envie mensalmente emails e
mensagens com matérias e mnformacoes sobre novos lancamentos.

Envie também convites para mostras e evntos de lancamentos de
novas produtos, palestras sobre alguma nova solucao, etc.

O importante ¢ manter uma linha de comunicacao com aqueles que
ja sao seus clientes para que continuem dentro da rede de influéncia

de sua marca.

[.a no meu site (www . kingmaker.com .br) publique1 um artigo

exclusivo sobre a estratégia de Overdelivering. Vale a pena dar uma
olhada.







A andalise dos resultados é a etapa mais
abrangente do Marketing Digital.

Isso porque ela cobre todos os estagios
anteriores. Ela é necessaria para identificar os
problemas, realizar ajustes e otimizar suas
estratégias em tempo real.

Sem monitorar de maneira constante, vocé
dificilmente sabera se as metas e os objetivos
de Marketing estao sendo cumpridos.

Brevemente, passaremos pelos principais

indicadores e métricas de mensuracao em cada
uma das 3 primeiras etapas para voce

acompanhar de perto:




ANALISE

ANALISE DA FASE DE

ANALISE DA FASE DE ANALISE DA FASE DE

i

ATRACAO CONVERSAO

 Tratego no site/blog;  Tratego nas Landing Pages;

RELACIONAMENTO
e Taxa de conversao de l.eads:;

e Links redirecionando para o * Custo por Lead.

 [eads gerados;

sitelblog: [ eads qualificados entregues

e Taxa de conversao de Leads; pelo Marketing:

e Posicionamento no Google por

e Custo por Lead; * Taxa de vendas;

palavra-chave; e Custo de aquisicao de cliente;

e Ticket médio;

e ROI (retorno sobre o investimento).

e Comentarios, compartilhamentos * Trafego nas Landing Pages;

e mengoes nas redes sociais.  [eads gerados;
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PARABENS POR CHEGAR ATE AQUI!!!

Espero que este eBook te ajude muito no crescimento de seu negocio.

Vale lembrar que para ter resultados ainda melhores, vocé pode contratar o
Web Marketing Premium, que tem se apresentado como a melhor
solucao em marketing digital para marcas de alto padrao.

Entre em contato comigo através do Whatsapp (11) 9.5370-0232 ou atraves do
e-mail: contato@kingmaker.com.br e te ajudarei a conquistar os melhores clientes.

ALEXSANDRO YJ KINGMAKER

M A RKETI NG D E ALTO PADRADO




