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Marketing digita

para nhutricionistas

Tudo que voce precisa saber para comecar sua estrategia online



Apresentacao

Ola, nutri! Neste e-book, fizemos um
panorama geral do marketing digital para
que voceé possa colocar essa estrategia
em pratica no seu negocio.

Alem dos principais conceitos, voceé vai
conferir ideias voltadas para a nutricao e
aplicar hoje mesmo para potencializar os
seus resultados.

Se, ao longo do texto, vocé se deparar
com algum termo tecnico ou conceito
NOVO, NA0 se preocupe. Eles estarao
explicados no glossario ao longo do
material.

Boa leitural!

Redacao feita por Pamela Caitano
a pedido de Dietbox
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Ha muito tempo que o marketing deixou de ser
apenas um elemento opcional no funcionamento
das marcas e empresas — hoje, € uma peca vital
para alavancar o sucesso de qualquer negocio.
Sobretudo, o Marketing Digital.

E inegavel: os meios digitais sdo hoje a
ferramenta de pesquisa que os usuarios
utilizam para encontrar as melhores solucoes
para os seus problemas, tirar duvidas de forma
rapida, informar-se, educar-se e tambéem

ter acesso a entretenimento. Muitas vezes

— tudo isso se mistura. Por isso ter uma
presenca online é fundamental para a saude
do seu negocio. E por meio dela que vocé nao
apenas se mantera relevante, mas tambéem
impulsionara o crescimento e se tornara uma
referéncia no mercado. Quem nao reforca sua
presenca online acaba abrindo espaco para a
concorréncia. E, no caso da nutricao, isso nao se
resume a outros nutricionistas qualificados. Ha
concorrentes indiretos — como promotores de
dietas milagrosas — que podem inclusive estar
colocando a saude dos usuarios em risco.

Tanto pelo grande leque de possibilidades

e tambem por apresentar menores custos

em relacao ao Marketing tradicional, investir
em Marketing Digital € uma estrategia mais
pratica, mensuravel e rentavel para negocios
de diferentes ramos e portes. E isso se aplica
tambeém na Nutricao, como vocé vera ao longo
do ebook.

Além disso, usando corretamente as ferramentas
do Digital, vocé acumulara informacoes valiosas
a respeito dos seus clientes e potenciais clientes.
O que, por sua vez, € de grande ajuda para
entender melhor o mercado, conhecer a fundo
seu publico e tirar insumos para planejar suas
acoes de forma mais estrategica e segmentada,
obtendo melhores resultados.

Nutri, se vocé esta buscando investir nessa
estrategia para se destacar, esse material €

pra vocé! Esperamos que este ebook te ajude

a entender melhor os beneficios do Marketing
Digital e como aplicar os principais conceitos na
nutricao. Boa leitura!
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O que e o Marketing Digita

Um conceito pratico que nao vai sair da sua cabeca
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Em suma, o Marketing Digital € o conjunto das comunicacoes que uma marca, empresa ou hegocio
executa online para divulgar e comercializar seus produtos e/ou servicos, conquistando novos
clientes e melhorando a sua rede de relacionamentos. Ele esta muito além da venda.

Com ele, € possivel:

Conhecer melhor: a
audiéncia, o mercado
e 0S concorrentes

Criar e estreitar
relacoes com os
clientes

® ®
Atrair mais Marketing ® Gerar vendas —
oportunidades . . seja de infoprodutos,
de negdcios Dlgltal cursos ou atendimentos
@ @

Construir

autoridade & ,x‘
diferencial . Fidelizar os pacientes
Fep ke ¥

Trabalhar um pos-
venda mais efetivo

t»
Aumentar sua p Educar o mercado
visibilidade ((?2 ® ® @ com conterD
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Todas essas potencialidades ja sao muito
conhecidas pelo mercado. Por isso, muitas
empresas consideram no seu orcamento uma
fatia significativa para investir no Digital. Isso,
seja para a criacao de conteudo de qualidade
ou midia paga. Quem quer ter um melhor
controle dos investimentos no marketing, nao
pode deixar de apostar no online.

Por fim, podemos resumir o Marketing
Digital, com a definicao do guru da
area, Neil Patel:

‘Marketing digital € um conjunto de
estrategias com o objetivo de gerar
resultado online e offline para empresas,
marcas e pessoas.”




Voltando algumas décadas no tempo, o cenario
era outro: para que 0s possiveis consumidores
descobrissem sobre um produto ou servico, as
empresas precisavam recorrer a chamada midia
tradicional. Sao exemplos os jornais, revistas,
televisao e radio. Todos esses canais nao
possibilitavam nem muita interatividade, nem
tanta segmentacao.

O Marketing Digital hasceu praticamente com a
popularizacao da internet. Havia tentativas como
o marketing direto, leildes online e algum tempo
depois, as compras eletronicas. Em seguida,
vimos o surgimento de uma infinidade de blogs
e grupos virtuais dos mais distintos. Com eles,

a discussao sobre uma imensidao de temas —
incluindo produtos e servicos. A forca dessas
comunidades foi tamanha que logo passaram

a serem reconhecidas como uma forma de
promover marcas, e aos poucos chegando ao

formato com que tanto estamos familiarizados.

De la pra ca, houve uma verdadeira revolucao.
Atualmente, 4,1 bilhoes de pessoas utilizam a
internet. O numero de usuarios corresponde a
53,6% da populacao. O resultado € que, hoje, a
internet pode ser uma verdadeira maquina de
dinheiro para muitos negocios. O habito dos
consumidores, como sabemos, também e outro.
A web se tornou o principal canal de busca e
pesquisa pre-compra do mundo. De acordo
com dados da Salesforce, 79% dos brasileiros
afirmam pesquisar online sobre a empresa
antes de ir a loja fisica e 85% fazem isso antes
de finalizar qualquer compra online. Sendo que,
no Brasil, a contratacao de servicos € a compra
online mais feita, de acordo com PayPal. E é

ai que entra o mercado da nutricao. Por isso

€ inegavel a necessidade de utilizar as midias
online para se comunicar.
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\X/EBlO WEB 2.0

Comunicacao de via unica Comunicacao de vias multiplas

- Passiva WAVE!
- Publicacoes feitas por empresas - Participacao do publico

- Centrada em empresas - Centrada na comunidade/interesses
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Vantagens do Marketing

Digital - por que voce

Algo que ajuda a explicar o sucesso do Marketing Digital e justamente
0S seus inumeros beneficios tanto para as empresas quanto para os
clientes. Veja a seguir quais sao as vantagens que voce, nutricionista,
pode obter ao investir nessa estrategia:




Para comecar, o Marketing Digital € uma
excelente ferramenta para atrair novos clientes.
Isso pode acontecer por diferentes estratégias,
desde conteudo rico, a anuncios pagos nos mais
diversos canais.

Se comparado as midias tradicionais, €
possivel atingir um custo de aquisi¢cao de
clientes (CAC?) cada vez menor. Isso porque,
quanto mais experiéncia e informacao vocé
acumula no Marketing Digital, melhores
serao as otimizacdoes para tornar 0s proximos
conteudos e investimentos mais certeiros.
Resumindo, com uma boa estratégia de
Marketing de Conteudo? Social Medias3 e
SEO#4, vocé construira sua autoridade online
e conquistara a audiéncia respondendo as

duvidas e dificuldades que ela possui.

Vocé, como nutricionista, por exemplo, pode
produzir diversos tipos de conteudo sobre
alimentacao saudavel, dar dicas da sua area

de especialidade, explicar as propriedades

dos alimentos, desmistificar duvidas que
circulam na rede, e etc. Assim, ao longo do
tempo, as pessoas se educam com os materiais
disponibilizados por vocé. Ou seja, formam uma
imagem positiva a seu respeito, te entenderao
como uma autoridade no assunto, tendo muito
mais chance de se tornarem seus futuros
pacientes. Os anuncios pagos, por exemplo,
podem ser focados em pessoas que ja pensam
em adquirir um produto ou servico e podem ser
um ponto de contato para a decisao.

1CAC - custo de aquisicao de cliente: basta dividir a soma dos investimentos para adquirir um cliente pelo numero de clientes

conquistados em um determinado periodo.

2 Marketing de Conteudo: € uma estratégia de marketing focada na criacao e distribuicao de conteudo relevante para atrair possiveis

consumidores e transforma-los em clientes

3 Social media: o conjunto de canais de comunicacao digitais que ajudam na distribuicao de informacao, conteudos e ha comunicacao.

4 SEQ: E a sigla para Search Engine Optimization, que significa otimizagao para mecanismos de busca.
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3.2. Segmentacao & Direcionamento

As midias tradicionais oferecem algumas
possibilidades de segmentacao, mas nada
comparado a precisao oferecida pelo Marketing
Digital. Anteriormente, era possivel, por
exemplo, anunciar numa revista sobre estilo de
vida saudavel ou num programa de televisao
com esse mesmo apelo. No Marketing Digital,

€ possivel segmentar por género, idade,
localizacao geografica, interesses e habitos.
Dessa forma, conseguimos exibir publicidade ou
ofertar material rico para as pessoas certas.

Isso tudo acontece, como citamos antes,
porque ha possibilidade de coletar uma vasta

quantidade de informacdes sobre as pessoas
pela internet, seja por meio da criacao de
formularios, das redes sociais, entre outros
metodos. Por exemplo, com o e-mail dos seus
clientes recorrentes vocé pode fazer uma
pesquisa sobre essas pessoas €, a partir disso,
descobrir padroes de comportamento do que
seria o seu perfil de consumidor. O proximo
passo € mapear em que canais vocé deve estar
presente e quais conteudos podem atrair a
atencao dessas pessoas. Ao longo do tempo,
vocé conhecera tanto o seu publico que se
tornara um especialista em conquista-lo.



&

A comunicacao bilateral € um dos pilares

da internet, assim como uma das principais
caracteristicas do Marketing Digital. Usando
essa estrategia, a conexao com os clientes e
prospects € muito mais proxima. Assim, como
negocio, voceé faz as suas comunicacoes com os
consumidores e eles respondem diretamente,
sem burocracias ou mediadores.

E justamente essa proximidade que da a
oportunidade de estreitar o relacionamento,
transformando visitantes em clientes e clientes
em defensores e divulgadores dos seus
servicos. O relacionamento com seus
pacientes funciona da mesma forma que um
relacionamento amoroso: é preciso investir e
nutri-lo com boas experiéncias para que seja
duradouro. Nesse sentido, € importante lembrar
que vocé nao deseja apenas que o paciente va
a consulta. Toda experiéncia conta — a maneira
como ele recebera o plano alimentar, o pos-

venda (responder duvidas e fazer orientacoes),
entre outros. Afinal de contas, vocé quer

que o paciente nao somente retorne, como
também que possa falar positivamente sobre
seu atendimento. Se voce, por exemplo, € um
nutricionista que vende cursos ou infoprodutos
onlines, a logica € a mesma. O relacionamento
nao acaba no momento da compra.

Uma boa ideia, alias, € anotar as duvidas que
surgem durante e depois da consulta (ou das
aulas, no exemplo do curso) para criar agcoes que
atendam essas demandas, ou conteudo que
responda essas duvidas.

Tudo isso contribui para a satisfacao dos
consumidores. No Marketing, existe a maxima
de que é mais lucrativo manter clientes fiéis
do que estar sempre precisando buscar novos
consumidores. E também, como sabemos,
clientes satisfeitos e com boas experiéncias
tendem a ser promotores da marca.

5 Infoproduto € produto nao tangivel, informacao digital que pode ser vendida ou disponibilizada gratuitamente na forma de arquivo para
download na internet. Sao exemplos: ebooks, apostilas, cursos, video aulas,etc.
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___Antes | Durante _

Recomenda
e divulga

Utiliza o
Dietbox

Agenda a
consulta

Encontra Efetua a Vira um
materiais consulta paciente fiel
ricos/posts

relevantes



Se comparado aos investimentos do marketing negocio. Isso, por sua vez, gera resultados
tradicional, o Digital apresenta custos muito com custos mais atrativos. Inclusive, pela
mais baixos. Alem de a distribuicao organica de acessibilidade dos canais, empresas de todos

conteudo ter custo quase zero, os investimentos  os portes e nichos podem realizar investimentos
em publicidade sao muito mais focados no lucrativos, ainda que com recursos limitados.
publico que queremos atingir. Pense, por Ainda nesse sentido, o Marketing Digital
exemplo, nas campanhas grandiosas de encurta distancias. Negocios pequenos,
automoveis em TV ou nos jornais. E dbvio que mas com grandes propositos, conseguem
apenas uma parcela das pessoas impactadas fazer boas campanhas e atrair clientes do

por aquele anuncio é realmente o publico-alvo outro lado da cidade ou do mundo, Algo

da empresa. . . ,

praticamente impensavel em outros tempos.
Ja no caso do Marketing Digital, € possivel criar Pelo ponto de vista dos consumidores, ha
segmentacoes precisas, enviando conteudo tambem oportunidade de entrar em contato
especifico para cada nicho ou fazer publicidade com produtos e servicos com os quais se

para o publico que seja interessante pro seu identifiquem mais.
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3.5. Analise e mensuracao

Pense nas grandes campanhas publicitarias

da televisao que citamos: como as marcas
mensuram quanto foi vendido por meio delas?
Apesar de existirem alguns metodos para
medir a efetividade, eles sao bem limitados se
comparados a riqueza de dados que o Digital
oferece. Uma questao € bem clara: se vocé nao
consegue mensurar se uma acao foi efetiva,
como saber o que repetir e o que nao fazer?

No marketing online, obter e analisar os dados

€ uma etapa vital para melhorar o desempenho
das suas estrategias. Felizmente, no Digital tudo
pode (e devel) ter o seu retorno comprovado.
Acompanhando métricas como o ROI° e ja citado
Custo de Aquisicao de Clientes (CAC) em tempo
real, vocé pode fazer ajustes e adequar seu
planejamento quase que instantaneamente.

6 ROI € taxa de retorno sobre investimento — em inglés ROI ou Return On Investment. O ROI € dado pela razao entre o lucro liquido
alcancado e o investimento efetuado dentro de um dado periodo.



Conceitos que
voce deve conhece

Mesmo que voce seja um iniciante e esta seja sua primeira leitura
sobre Marketing Digital, existem alguns conceitos que estarao
sempre presentes quando abordamos esse tema. Para facilitar sua
vida, deixamos abaixo um breve resumo sobre eles:
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4.1. Buyer personas

Sao as representacdes semi-ficticias do seus Vamos supor, por exemplo, que seu publico
clientes ideais. Elas sao baseadas em dados alvo seja composto por mulheres, de 30 a 40
reais sobre as caracteristicas e comportamentos anos, casadas e com uma graduacao.

dos seus clientes. Junto a isso, algo que ilustra
suas historias pessoais, motivacoes, objetivos,
desafios e preocupacoes. A funcao € personificar
uma parte do publico numa figura so6, e assim
facilitar seu processo criativo. Isso envolve desde
a criacao de seus produtos e servicos, até a sua
estrategia de comunicacao.

A persona, nesse caso, poderia
ser a Maria, de 34 anos, casada

e com um filho pequeno. Ela é
formada em recursos humanos,
e ganha cerca de R$4.000,00.
Maria gosta muito de se informar
sobre alimentacao saudavel

para cuidar melhor de si e inserir
habitos mais inteligentes na
rotina da familia. Por isso, ela esta
sempre consumindo conteudo
sobre o tema nas redes sociais.
Ela nao tem muito tempo para
praticar atividade fisica e busca
Atencao: nao confunda persona com publico na nutricdo um suporte para ter
alvo. O publico-alvo € uma representacao mais ~ Z_  mais equilibrio na sua rotina.
ampla e geral dos clientes que vocé quer atingir.

As personas devem ser baseadas em clientes
reais, € nao somente no feeling. Criar uma
persona ¢ ter a ideia clara e real de quem sao
seus consumidores em potencial, no que eles se
interessam e o que procuram. Por isso, conhecer
e entender quem consome seu Sservico &
fundamental para otimizar resultados e criar um
conteudo mais certeiro.
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Com esse perfil desenhado, fica muito mais facil criar empatia pela Maria e saber melhor que
conteudos podem interessar seu publico, quais sao 0s pontos de contato e como vocé pode ajudar.

Certo?
Dica:

Acesse o Gerador de Personas para criar as
personas do seu nhegocio.

Confira, a seguir, informagodes que podem te
guiar na criacao das suas personas:

- Um nome ficticio, para criar conexao;

- Breve historia sobre a rotina da persona;

- Profissao e nivel de escolaridade;

- Habitos de compra;

- Estilo de vida;

- Redes sociais que mais usa;

- Hobbies;

- Valores;

- Dores relacionadas ao seu produto ou servico;

- Duvidas;
- Desejos/objetivos.


https://geradordepersonas.com.br/
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4.2. Leads

Em suma, sao pessoas que demonstraram interesse em adquirir 0s seus produtos ou servicos, por
meio do preenchimento de formularios online com seus dados de contato. O lead, portanto, € um
potencial cliente. No processo do Inbound Marketing, que abordaremos mais aprofundadamente nos
proximos capitulos, a ideia é transformar os visitantes em leads, e os leads em clientes.

Veja um exemplo:

O Joao era um desconhecido, ate ver um post
do seu Instagram sobre “alimentacao para
hipertrofia”

Depois desse primeiro contato, Joao
acompanhou seu conteudo e visitou também
seu site. Nessa etapa, Joao ja € um visitante.

Alguns dias depois, voceé langca um e-book de
receitas para dietas ricas em proteinas. Joao
preenche o formulario de contato para baixar o
material e voila: Joao agora € seu lead!

Depois disso, seu objetivo é fornecer conteudos
interessantes que transformem esse lead em
cliente, e de cliente a promotor do seu servico!
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4.3. Jornada do cliente
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Para poder entender de vez o funcionamento do Marketing Digital, € essencial compreender o
processo que a persona passa desde o momento em que ela reconhece que tem um problema até a
0 momento em que encontra a solucao: vocé! Isso é conhecido como a Jornada do Cliente. Diferente
de uma compra rotineira, como no supermercado, existe um processo mais longo por tras da maioria
das decisdes de compra.

3

Em muitos casos, as pessoas nem sabem que precisam de um determinado produto ou servico. Elas
irao perceber qual € exatamente a sua necessidade ao longo do processo de pesquisa e busca por
informacoes. Em outras palavras, para ser a escolha final no processo de decisao dos seus pacientes,
VOCéE precisa acompanha-lo (e até mesmo guia-lo) durantes as fases dessa jornada. Da descoberta
do problema até a escolha, vocé precisa fornecer conteudo de qualidade e relevante. Abaixo,
listamos essas etapas:
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1. Aprendizado e descoberta: na fase inicial,
esse possivel cliente tem uma duvida/
curiosidade despertada por um potencial
problema. Provavelmente, ele fara uma
busca por palavras-chaves relacionadas a
esse tema em um mecanismo de busca,
como o Google. Com essa agao, o objetivo &
encontrar conteudos gerais e educativos, ou
seja, informacoes que o ajudem a buscar uma
solucao.

Exemplo: Ana tem interesse em uma
alimentacao saudavel e perda de peso, mas
nao tem o habito de cozinhar. Por isso, buscara
na internet por “receitas de saladas praticas’.
Vocé, nutri, poderia ter posts no seu blog

ou rede social sobre esse tema. Assim, ela o
encontra por meio da busca na internet ou

por compartilhamentos nas redes sociais e se
interessa.
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2. Reconhecimento do problema: nesta fase,
o0 consumidor ja conhece um pouco mais sobre
0 tema e percebe que tem um problema ou
oportunidade de melhoria. Aqui, o objetivo &
mostrar que ele tem esse problema, que talvez
ele ainda nem conhecida. A partir de entao, ele
passa a pesquisar mais e buscar solucoes.

Exemplo: Ana comecou a botar as receitas

em pratica, mas ainda nao notou nenhuma
mudanca, alem do bem-estar. Ela entao comeca
a procurar informacoes para ir aléem. Uma boa
ideia nesse caso seria ter um conteudo sobre
‘reeducacao alimentar”,
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3. Consideracao da solucao: neste momento, o potencial cliente comeca a identificar de fato qual é
0 seu problema. Depois disso, ele pesquisa quais as melhores solucoes e passa a avalia-las. Aqui, €
essencial que ele identifique o seu servico como uma solucao para essa dor.

Exemplo: Depois de ter acesso ao conteudo sobre “reeducacao alimentar’, Ana percebe que ela nhao
sabe exatamente quais sao as necessidades nutricionais do seu corpo, como estao suas taxas de
vitaminas, qual € exatamente seu gasto calorico e tantos outros elementos que envolvem a nutricao
adequada. Por isso, ela passa a buscar uma opcao personalizada que possa resolver, de fato, seu
problema.

Seriam uteis, nesse momento, conteudos como “Plano alimentar personalizado — reeducagao
alimentar sem sacrificios”. E 0 momento de apresentar seus servicos!
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4. Decisao de compra: na ultima fase, o
consumidor ja sabe o que precisa para
solucionar sua dor. Aqui, ele ja considera as
opcoes disponiveis, fazendo pesquisas com
palavras-chave mais focadas. Nesse caso, a ideia
€ convencer que o0 seu servico € a escolha certa.

Exemplo: na fase final, Ana ja ira procurar por
nutricionistas na sua cidade. Por isso € tao
importante vocé ter um canal, como o Site
Profissional” ou alguma outra pagina com as
informacdes sobre o0 seu servico, suas formacoes
e especialidades. Alem disso, depois de tanto
contato com os seus conteudos relevantes, €
muito mais provavel que Ana escolha vocé do
que um profissional desconhecido, certo?

Por fim, o importante € conhecer bem essas
etapas para entender sua estrategia de
Marketing Digital podera impactar o seu
potencial cliente em cada fase!

7 O Site Profissional € uma funcionalidade para os assinantes do Dietbox promoverem seu trabalho de forma gratuita. Ele foi pensado para
que novos pacientes consigam entrar em contato com vocé e até mesmo marcar uma consulta pela internet. Depois que seu site estiver
publicado e tiver um local de atendimento cadastrado, vocé aparecera em nossa busca por nutricionistas (www.dietbox.me/nutricionistas)

por cidade e também sera indexado ao Google.



www.dietbox.me/nutricionistas

canais do Marketing Digita

Depois de conhecer as vantagens do Marketing Digital e seus
principais conceitos, chegou a vez de vocé descobrir quais 0s canais
de maior eficacia para sua estratégia. Lembre-se de que para escolher,
voce deve pensar has suas personas. Assim, voce garante que estara
direcionando os esfor¢cos nos canais certos. Seu conteudo precisa
estar onde as suas personas estao!
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5.1. Social media

Uma das vantagens estratéegicas desse tipo de
canal € justamente promover a aproximacao
entre cliente e negocio, entre paciente e
nutricionista. Por meio das midias sociais, €
possivel melhorar a imagem da sua marca,
reforcar sua presenca e autoridade perante e
0 mercado, mas principalmente tornar essa
relacao mais humana. Isso tudo ajuda melhorar
a interacao com o seu publico, gerando um
engajamento positivo que vai alem do mundo
digital.

Por esse motivo, investir nesse tipo de estratégia
e fundamental para o sucesso do seu hegocio.
A seguir, vamos abordar a importancia das redes
sociais, suas caracteristicas e algumas boas
praticas que podem te nortear nessa jornada.




Por que investir nas rede sociais?

Em suma, as redes sociais sao atualmente a forma de comunicacao mais clara e direta com o
publico. Usar esses canais ajuda a entender melhor os seus clientes por meio do relacionamento —
O que acaba, de uma maneira ou de outra, impactando nos seus atendimentos e nNo sucesso do seu
negocio. Veja a seguir algumas caracteristicas e vantagens do uso de redes sociais:

- Custo-bgnefiqiq: como ja falamo; spbre Q Anélilse da concorréncia: sejz?\ lsimplesmente
== o0 Marketing Digital, nas redes sociais seguindo concorrentes ou utilizando
€ possivel realizar agdes com custo plataformas de monitoramento, vocé pode
bem menos elevado — principalmente, acompanhar como outros negocios tém se
levando em conta as possibilidades de posicionado nas redes sociais e qual esta
segmentacao. Separando os publicos sendo a resposta do publico. Analisando
conforme interesses e outras informacoes ISSO, VOCé pode evitar cometer 0s mesmos
relevantes, seus investimentos podem ser erros, focar naquilo que realmente traz um
muito mais otimizados. Alem disso, elas resultado positivo, e se inspirar em cases de
funcionam como uma vitrine gratuita para sucesso.
0 seu conteudo organico. Com conteudo
de qualidade, vocé pode obter um alcance “ Relacionamento com os clientes: construir e
extraordinario. manter um bom relacionamento com clientes

e futuros clientes € um dos pilares das redes

O\ Praticidade: o nutricionista precisa estar sociais. Alem de se configurarem como uma

\‘ onde os paciente estao. Por meio das redes forma mais direta e simples de entrar em
socials, essa comunicagcao acontece de contato, essas plataformas ajudam a criar
forma direta e instantanea. Assim, essas verdadeiros fas dos seus produtos e servicos.
midias acabam sendo um termdmetro para A maneira com que voce se relaciona com os
medir a imagem do seu hegocio e tambeéem seus seguidores € percebida e comentada —
quais assuntos sao relevantes e fazem mais e pode ser a chave do sucesso ou fracasso

sucesso com seu publico. de um negocio.
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As principais redes sociais

Como voceé sabe, existem diversas redes sociais conhecidas hoje. Mas, afinal, € preciso estar em
todas? A resposta € uma so: depende do seu publico. Pelo perfil das personas e pelo nicho de
mercado no qual vocé atua, descobrira em qual rede social as pessoas relevantes para 0 seu negocio
se encontram e como aborda-las. Leve em conta também que cada rede possui especificidades.
Quem te acompanha prefere videos? Longos ou curtos? Seu publico gosta de imagens ou prefere

ler textos mais aprofundados? Para cada uma dessas demandas, existe um canal mais adequado.
Confira, a seguir, as principais redes sociais da atualidade:



FACEBOOK: sem duvida, uma das mais
populares no mundo de todos os tempos.
Atualmente, sao quase 2,5 bilhoes de usuarios
no mundo todo. No Brasil, 120 milhdes de
pessoas tém um perfil ativo na plataforma. O que
corresponde a 90% das pessoas com acesso

a internet no pais. Nao precisamos dizer mais
nada para evidenciar que € importante estar no
Facebook, certo?

Uma das caracteristicas mais marcantes da
rede social € a personalizacao do conteudo.
Cada usuario tem uma timeline unica, com
posts diferenciados com base no seu historico,
preferéncias e interesses. Analisando os dados,
a plataforma filtra aquilo que deve ser mais
relevante para cada um, por meio do famoso
algoritmo.

Outra caracteristica € a diversidade. Existe
audiéncia para todo o tipo de negdcio ou
conteudo. Sao perfis com diferentes faixas
etarias, preferéncias, habitos e aspiracoes.
Portanto, € muito provavel que as pessoas com
interesse no seu nicho de atuacao estejam La.
Ah, e nao misture seu perfil pessoal com seu
conteudo de valor. Caso vocé ainda nao tenha,
crie uma Fanpage para o seu negocio. Pense em
sua Pagina como uma vitrine digital. A criacao
da Pagina comercial € simples e gratis, e ela
trara vantagens também para sua estrategia

no Instagram. De acordo com dados do proprio
Facebook, %5 dos usuarios da rede social em
todos os paises pesquisados afirma ja ter
acessado a pagina de um negocio local pelo
menos uma vez.



TWITTER: esta rede social € ideal para quem
quer sempre sair na frente e acompanhar tudo
que acontece na internet em primeira mao. E,
provavelmente, a rede social mais imediatista.
Atualmente, sao permitidas postagens com
ate 280 caracteres (0 dobro dos iniciais 140),
além de 4 fotos por publicacao. Tambéem existe
a opcao de fazer enquetes, postar videos e 0s
‘fleets”, semelhantes aos stories do Instagram.
Um dos usos mais conhecidos e populares do
twitter € para se atualizar sobre um assunto
em tempo real. Para programas famosos de
televisao, campeonatos esportivos, series e
premiacoes, o Twitter funciona praticamente
como uma segunda tela. Alem disso, os Trend
Topics (lista de assuntos que estao sendo mais
comentados no momento) permitem que vocé
saiba exatamente os temas relevantes no seu
pais ou regiao.

Como esta rede social € focada no instantaneo, a
timeline vai sendo atualizada com os conteudos
mais recentes dos usuarios. Por isso, € o lugar
para vocé comentar mais de uma vez o mesmo
tema, com diferentes abordagens, pois o
conteudo envelhece rapidamente. Assim, se o
Twitter fizer sentido para sua estratégia, leve
em conta que sera necessario investir tempo no
conteudo e monitoramento. Afinal, por ser tao
dinamica, € fundamental abastecer seu perfil
com conteudo informativo, atualizado e com
uma frequéncia maior que em outras midias.

O Twitter conta com mais de 500 milhdes de
pessoas registradas, sendo desses, 166 milhoes
de usuarios ativos "monetizaveis’. Os brasileiros
ocupam o segundo lugar no ranking, com 41
milhdes de contas no Twitter.



LINKEDIN: ¢ a principal e maior rede voltada
para o mundo corporativo. Apesar de ter
muito em comum com outras redes sociais,
como o foco em relacionamento, ela € voltada
principalmente para os contatos de cunho
profissional — o famoso networking. Por meio
do Linkedin, vocé pode se conectar a contatos
profissionais e empresas do seu interesse. E
ideal para negocios B2B (business to business
- modelo de negdcio em que o cliente final

€ uma outra empresa € nao uma pessoa
fisica). A plataforma funciona muito bem para
recrutamento, divulgar seu trabalho, educar-se
sobre o mercado, alem de permitir a troca de
experiéncias profissionais.

A rede social conta atualmente com 200
milhdes de usuarios espalhados em mais de
200 paises ao redor do mundo. No Brasil, sao
mais de 29 milhdes de perfis.

YOUTUBE: vocé sabia que ele € o segundo site
mais acessado no mundo, perdendo apenas
para o proprio Google? O Youlube, rede social
focada no streaming de videos, tem mais de 1,9
bilhao de usuarios ativos conectados por més.
E esses usuarios visualizam mais de 1 bilhao

de horas de video. Ja pensou no poder de
aproximacao desse canal para o seu hegocio?

Muitas empresas focam em criar conteudos
institucionais ou campanhas sobre seus
produtos e servigcos. Mas vocé consegue ir alem!
Seu canal no Youtube pode ser uma plataforma
de conteudo muito mais interessante, ajudando
a educar o seu mercado, tirando as duvidas dos
seus clientes, levando informacao de qualidade
sobre aquilo que vocé domina: a nutricao!
Produzir videos pode parecer muito complicado,
Mmas se o0 assunto e interessante, um smartphone
e boa iluminacao ja conseguem criar videos que
engajam.



INSTAGRAM: Hoje com milhoes de usuarios

em todo o planeta, a rede social surgiu com
uma ideia bem simples: compartilhar sua visao
de mundo e estilo de vida por meio de fotos
criativas. Assim, com um celular e alguns poucos
filtros, essa galeria de imagens impressionantes
cresceu e se tornou parte da rotina de grande
parcela do mundo. Inclusive, os brasileiros sao
uma das maiores comunidades de instagramers
- mais de 70 milhoes de usuarios, numero que
coloca o pais entre os 3 que mais utilizam a rede
social.

E nao e apenas no entretenimento que o
Instagram impressiona: existem mais de 25

Dica:

Quer saber tudo sobre a rede social?

milhoes de perfis empresariais e mais de 2
milhoes de anunciantes. Tudo isso so reforca

o potencial de essa rede social atuar como
uma ferramenta cheia de oportunidade para os
negocios.

E uma boa opcao para a divulgacao do

seu trabalho, fortalecer sua marca e atrair
possiveis clientes com material rico e de facil
assimilacao. De modo geral, o conteudo visual
(imagens, carrossel, videos, stories) € o grande
protagonista na rede. O texto atua como

um complemento das imagens, que devem
encantar e capturar a atencao dos seguidores
instantaneamente.

Baixe nosso e-book completo de Instagram para nutricionistas!


https://blog.dietbox.me/ebook-instagram-para-nutricionistas/

TIKTOK: O sucesso meteodrico desta rede
social vem chamando a atencao de usuarios

e empresas no mundo todo. Nos EUA, por
exemplo, o aplicativo ja superou o Instagram.
Nele, € possivel criar videos bem divertidos, de
ateé 15 segundos, e com apelo viral. A principal
aposta do TikTok € o humor.

O aplicativo se tornou 0 mais baixado do mundo
durante o primeiro trimestre de 2020, de
acordo com o App Annie, atingindo 2 bilhoes

de downloads. A estimativa € que o TikTok
conte com 800 milhoes de usuarios ao redor
do mundo - isto &, pessoas que continuam o
utilizando apos fazer download. No Brasil,

esse numero ultrapassa 7 milhoes.

No entanto, sera que essa rede ¢ ideal para
sua empresa? Depende muito do seu publico.
Atualmente, 41% dos Tiktokers estao na faixa
de 16 a 24 anos. Se atingir essa faixa etaria nao
faz tanto sentido pra sua estratégia, isso nao
impede vocé de usar a ferramenta. Até porque,
com o sucesso do app, € possivel que logo mais
geracoes comecem a utiliza-lo. Talvez ele nao
seja a rede social para vocé apostar todas as
suas fichas, mas nao descarte do seu radar a
possibilidade de integra-lo a sua estrategia no
futuro.



No marketing digital, muito do sucesso € construido com testes. Aprender com erros e acertos
faz parte da estratégia, mas existem boas praticas que podem facilitar muito na hora de planejar e
executar seu conteudo. Confira a seguir algumas delas:

Foque no seu publico: nao existe sucesso nas redes sociais se vocé nao

conhece sua audiéncia. Depois de desenhar suas personas, voceé ja sabe quais

as redes sociais em que elas estao, certo? Comece direcionando seus esforcos e
investimento nos canais com maior possibilidade de retorno, e depois aumente
seu leque de ferramentas de contetudo. E muito facil cair na tentacdo de falar sobre
uma imensidao de assuntos que aparecem nas redes, mas mantenha-se fiel ao seu
nicho de atuacao.

Conteudo de valor: se vocé quer construir uma audiéncia fiel e engajada, deve

comecar pela criacao de conteudo de qualidade e relevante para o seu publico.

Vo'l Ouca atentamente as duvidas dos seus seguidores e tente sempre criar postagens
com relevancia para aqueles que estao mais propensos a consumir seu produto ou
servico. Vocé pode até mesmo pesquisar com seus pacientes o tipo de publicacoes
que eles gostam de acompanhar nas redes sociais sobre 0 seu nicho como um
ponto de partida. Descobrindo quais sao 0s maiores interesses das pessoas que
voceé gostaria de atrair, produza conteudo que tire duvidas e ajude a resolver as
dores de quem te acompanha. Esse € o primeiro passo para gerar engajamento e
aproximar as pessoas.



Eduque o mercado: qual o nutri que nunca recebeu uma enxurrada de perguntas
sobre dietas milagrosas e outros absurdos relacionados a nutricao? As redes sociais
sao também uma forma de educar clientes e prospects sobre os beneficios de um
acompanhamento nutricional sem precisar falar diretamente sobre eles. Vocé pode
investir, por exemplo, em conteudos que abordem as maiores dificuldades dos
seus seguidores ou desmentir informacoes falsas que circulam por ai. Assim, com o
conteudo, vocé valoriza seu trabalho sem precisar necessariamente fazer um post
falando diretamente sobre seus servicos.

Equilibre seu conteudo - a regra 80/20: afinal de contas, quantas vezes se deve
falar sobre os servicos sem parecer repetitivo? E ai que entra uma formula famosa
entre os profissionais de social media: a chamada regra 80/20. Tendo como base
esse modelo, vocé distribui seu conteudo da seguinte forma: 80% deve falar sobre
assuntos de interesse dos seguidores, duvidas da audiéncia, conteudo informativo e
etc. Os outros 20% devem ser posts focados no seu servico/negocios, os beneficios
deles, ou seja, com foco em venda/conversao. Lembre-se de que os usuarios
acessam as redes sociais como uma fonte de relacionamentos e informacdes. Por
ISSO, vocé nao deve transformar suas redes sociais num panfleto de vendas. Muito
mais que um vitrine, as midias sociais sao oportunidades de construir uma relacao
proxima e duradoura com os seus seguidores,



Atencao as reclamacgoes: Junto com grandes audiéncias, vém grandes
responsabilidades. Um dos principais pilares para construcao de relacionamentos
nas redes sociais € saber lidar com comentarios negativos. Por isso, vocé nao deve
apagar esses comentarios (a nao ser que eles sejam ofensivos, usem palavroes e
etc). Se uma empresa apaga todas as criticas e reclamacoes, fica parecendo que
ela nao esta preocupada em resolver os problemas dos clientes, certo? A melhor
situacao, nesses casos, € contornar as crises. Muitas vezes, os clientes podem
fazer comentarios ofensivos ou exaltados (muita gente esquece que, mesmo em
marcas grandes, € uma pessoa que esta lendo a reclamacao do outro lado da
tela). Ainda assim, é preciso respirar fundo, pedir desculpas, e se propor a ajudar

a resolver o problema. Nunca deixe os comentarios negativos sem respostal Veja
uma formula para nao perder a elegancia nesse tipo de situacao: "Primeiramente,
pedimos desculpas pelo ocorrido. Estamos enviando uma mensagem privada para
resolver a situacao.”. Depois de enviar a mensagem, resolva de fato o problema do
seu seguidor. Dar esse tipo de resposta nao apenas acalma os animos, mas mostra
aos outros seguidores da sua pagina que voce realmente esta preocupado e se
propoe a oferecer uma experiéncia positiva aos seus clientes. Alias, ter uma lista de
respostas prontas para algumas situacoes ajuda muito na dinamica de responder 0s
comentarios.
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5.2. Podcasts e posts em audio

2019 e 2020 se consagraram como 0s anos dos
podcasts. Ja hao € uma novidade: conteudos
em audio sao uma tendéncia cada vez maior.
Eles permitem algo que ate entao basicamente
apenas o radio proporciona: facilidade do
consumo por parte do usuario. Diferentemente
de videos e a grande maioria dos conteudos
digitais, nao € preciso estar com a atencao (ou
pelo menos a visao) dedicada totalmente ao
consumo desse tipo de informacao.

Sao exemplos os podcasts, posts em audio,
audiobooks, radio e mensagens de audio pelo
WhatsApp — todos podem ser aplicados nas

suas estrategias de Marketing de Conteudo. Na
area da saude, por exemplo, o medico Drauzio
Varella traz informacao no DrauzioCast e no
Entrementes.

Os conteudos em audio podem ser acessados,
por exemplo, de um dispositivo movel para ouvir
enquanto esta andando, malhando, dirigindo,
cozinhando, trabalhando ou apenas longe de
um computador. Além disso, o Audio Marketing
€ uma grande aposta, sobretudo por conta do
surgimento de tecnologias de assisténcia virtual
como a Alexa (Amazon) e a Cortana (Microsoft).


https://drauziovarella.uol.com.br/podcasts/drauziocast/
https://drauziovarella.uol.com.br/podcasts/entrementes/

Investir em midia paga € um excelente estrategia
para acelerar seus resultados no Marketing
Digital. Com esse objetivo, a plataforma do
Google AdWords ou 0s anuncios dentro das
redes sociais permitem opcoes de segmentacao.
Elas ajudam a garantir bons resultados nas
campanhas realizadas para o seu negocio. Neste
capitulo, iremos abordar rapidamente porque
investir em cada uma dessas opcoes:

GOOGLE ADWORDS: Uma das grandes
vantagens de se investir no Google AdWords sao
os resultados imediatos. Vocé pode comecar
com pequenos investimentos e ir aumentando,
conforme tiver mais informacdes sobre os
desempenhos das campanhas. E possivel fazer
anuncios bem direcionados para o seu publico.
O recomendado nesse caso € segmentar para
usuarios com intencao de compra clara, sendo a
melhor opg¢ao para otimizar seus investimentos.

Nele, € possivel patrocinar links em forma de
anuncios, fazendo com que o seu negocio tenha
destaque nos resultados de pesquisa. O anuncio
€ exibido quando um usuario pesquisar por

palavras-chave relacionadas aos seus servicos
ou produtos. Por exemplo, se vocé digitar o
termo "nutricionista’ nas buscas do Google,
alguns dos primeiros links que aparecem nos
resultados sao de anuncios do Adwords.

Existem também outras formas de publicidade
no Adwords, como a rede de display. Por

meio dela, € possivel colocar 0s seus anuncios
até mesmo em sites que nao pertencem ao
Google, como portais de noticia online e sites de
influenciadores digitais — desde que 0s mesmos
tenham essa permissao. Essa publicidade

pode ter formato de texto, banner e videos até
possuirem algum tipo de interatividade.

SOCIAL ADS: sao os anuncios dentro das redes
sociais, nos mais variados formatos. Eles também
permitem segmentagoes precisas de publicos
de cada uma das redes. Entre elas, os interesses,
idade, género, regiao, comportamento, etc. Cada
rede social possui sua plataforma de ads, os
mais conhecidos sao Twitter ads, Facebook ads
(anuncios para Instagram e Facebook), Linkedin
ads e Youtube ads.
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5.4. E-mail Marketing

Ha muitos anos nesse ramo dizem que o

E-mail Marketing esta morrendo. A verdade &
que sempre existe espaco e visibilidade para
conteudo bem feito. Inclusive muitas empresas
grandes tém esse canal como responsavel por
uma boa fatia do seu lucro. O problema esta em
como a ferramenta e utilizada. A questao central
aqui é estruturar uma estratégia para que as
campanhas funcionem. A seguir, abordaremos
alguns conceitos e boas praticas para o envio
desse tipo de comunicacao!

Newsletter x e-mail marketing: o disparo

de e-mails pode ser subdividido em duas
categorias: e-mail marketing e newsletter.
Quando falamos em e-mail mkt, o foco &
aquisicao. Nesse caso, ha uma assinatura,
download de um material rico, conversao em
compra de produto, servico e etc. Ja no caso
da newsletter, estamos falando de retencao.
Em outras palavras, melhorar o relacionamento
utilizando conteudo relevante. Por isso, hao
existe estratégia de newsletter sem investir em

Marketing de Conteudo (abordaremos a segulir).
Aqui, trata-se de criar e-mails interessantes para
o leitor. Por exemplo, um paciente comprou seu
e-book com receitas de marmitas saudaveis.
Nao seria legal vocé enviar um e-mail com
dicas de como fazer a armazenagem correta da
comida para congelar? Assim, mesmo com o
usuario ja tendo convertido numa compra, ainda
permanece em relacdo de proximidade. E natural
que ele te mantenha em mente ao escolher um
nutricionista para acompanhamento, certo?

ik,




Nutricao para Nutricao

Existe um termo bastante conhecido no Marketing: a nutricao de leads. Mas nao € a nutricao que voce
tanto conhece de que estamos falando. Essa € uma estratégia que consiste em construir e manter
relacionamento com clientes potenciais ou pessoas interessadas no seu produto ou servico, mesmo
que nao estejam no momento exato para efetuar uma compra”™ Uma das maneiras mais conhecidas
de fazer o chamado “fluxo de nutricao” € por meio do envio desses e-mails.

Vamos a um exemplo. Voce, nutricionista, disponibilizou de graca um ebook sobre melhores praticas
para a transicao do leite materno para uma alimentacao com solidos. A partir desse primeiro contato,
a ideia e transformar leads em clientes, certo? Entao agora que ja sabe que esses usuarios tém
interesse em nutricao materno infantil, vocé pode enviar outros e-mails com temas relacionados.

Se a pessoa se interessar por um envio com o assunto ‘meétodo BLW', mas nao abrir um e-mail sobre
‘como recuperar o peso depois da gravidez de forma saudavel’, ja sabemos qual € a prioridade dessa
lead e como aborda-la, nao €? Assim, vocé aproximara esses contatos para o seu negocio e ele se
tornara interessado pelos seus produtos ou servicos, passando entao a ser um cliente.
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De acordo com a Piramide de Chet Holmes, apenas 3% do mercado esta pronto para fechar a compra
de um produto ou servico. Em seu livro, A Maquina Definitiva de Vendas, o autor explica que se vocé
reunisse todos os seus prospects em um estadio de futebol, 90% deles iriam embora assim que
comecasse a falar do seu produto. Os 10% restantes estariam divididos entre aqueles que estao
abertos a proposta e os que estao prontos para fechar negocio. Para ser mais claro, Chet Holmes
divide os presentes no estadio conforme o esquema abaixo:

&.. ............................. . Comprando agora

............................ Disposto a ouvir

Nao esta pensando nisso

Acredita nao estar interessado

Nao esta interessado

Tenha essa figura em mente. Ela lembra bastante um outro esquema bem conhecido no Marketing,
o funil de vendas (so que invertido). Nos abordaremos mais aprofundadamente esse conceito no
proximo capitulo.



Boas praticas para o Email Marketing

Assim como tudo no Marketing Digital, aprende-se muito com teste. No entanto, existem, € claro,
boas praticas para que vocé erre muito menos. Confira as principais delas a seguir:

Segmentacao: trabalhar a segmentagcao em seus envios de conteudo € uma das
melhores ideias para adotar no dia a dia. Cada conteudo deve ser direcionado e
condizer com cada uma das personas do seu negocio. Vamos supor que vocé € um
profissional especialista em nutricao estética e nutricao esportiva e deseja enviar
dicas sobre hidratacao. Faz sentido falar sobre a prevencao do envelhecimento
precoce e sobre a relacao entre hidratacao e hipertrofia no mesmo e-mail e enviar
pra todos os seus pacientes? Talvez nao! Além de ficar confuso, eles dificilmente
manterao o interesse. O ideal, hesse caso, € preparar dois e-mails diferentes, cada
um focado em uma area de especialidade, e fazer dois disparos separados. Assim,
voceé vai entender melhor como cada audiéncia engajou isoladamente e fica mais
facil identificar os pontos de melhoria para os proximos disparos.

Nunca compre listas: ok, se vocé ja leu alguma coisa sobre Marketing Digital, com
certeza ja sabe de cor que € extremamente prejudicial para o seu hegocio comprar
listas de e-mail ou seguidores nas redes sociais. Esse tipo de pratica so atrapalha o
desenvolvimento do seu negocio, simplesmente porque as pessoas ali nao estao
interessadas no seus servicos. Comprar listas de e-mail costuma ter baixissimo
retorno no investimento, sua marca fica mal vista pelo mercado e ainda pode ser
marcada como spammer. Ou seja, quase ninguem vai receber seus proximos
envios.



Frequéncia de envios: hada mais chato que ficar recebendo varias vezes por
semana aqueles e-mails promocionais que enchem a sua caixa e vocé quase hunca
abre, ne? O mesmo pensamento ocorre para quem se inscreveu na sua newsletter,
Lembre-se de que a frequéncia de envios € fundamental para atingir o usuario da
forma correta. O ideal, como sempre no Digital, € testar. No minimo, faco um envio
por més. Para nao se perder nos envios, mantenha um calendario com as ideias e
assuntos que deseja abordar. Isso garante uma forma mais visual € organizada e
vocé sempre sabera como eles serao distribuidos ao longo do més.

Cancelar a inscricao: € fundamental ter um link de unsubscribe (descadastro) para
que a pessoa saia da lista de contatos assim que desejar. Isso € visto como uma
boa pratica e tambéem como respeito com o usuario. Nao tenha receio de colocar o
link para as pessoas sairem da sua lista. Afinal de contas, o importante € manter na
sua base somente quem realmente quer receber seus conteudos e suas ofertas.

Mensure os resultados: tudo no Digital € passivel de mensuracao. E isso e
fundamental para vocé entender os erros e acertos. Separe um tempinho para
verificar como esta o desempenho da sua estratégia de e-mail marketing, quais sao
0s pontos de melhoria e 0 aquilo que ajuda a potencializar 0os seus resultados.



==l

Marketing de conteudo
e Inbound Marketing

Entenda a diferenca entre essas duas famosas estrategias




Nao tem como falar sobre Marketing Digital
sem abordar o Marketing de Conteudo. Em
suma, ele € a estrategia de crescer a rede

de clientes e potenciais clientes por meio da
criacao de conteudo relevante para as suas
personas. Por meio dele, vocé envolve, gera
valor, constroi autoridade na area e melhora a
percepcao do seu cliente em potencial. Afinal
de contas, sabemos que as pessoas possuem
uma probabilidade maior de fazer negocios
com marcas que conhecem e gostam do que
com empresas desconhecidas. O objetivo final
do Marketing Digital € sempre trazer resultados
positivos. Utilizando o conteudo como municao,
essa meta € alcancada gerando valor para o
publico.

Embora muita gente faca confusao, esse
conceito nao € o mesmo que o famoso Inbound
Marketing. A verdade € que Marketing de
Conteudo € uma das estrategias de Inbound
Marketing. Por outro lado, nhao existe Inbound
Marketing sem Marketing de Conteudo. Ele seria
o combustivel do Inbound.

Em traducao livre, podemos definir Inbound
Marketing como Marketing de atragao. O

conceito aqui € que, ao inves de a empresa

ir atras do cliente utilizando as tecnicas do
chamado Marketing Tradicional, ela faz com

que os clientes a encontrem por meio das redes
sociais, mecanismos de busca, etc. Por exemplo,
ao inveés de anunciar o produto na televisao,
vocé cria conteudo de valor sobre ele na internet
para que as pessoas te encontrem. Nesse caso,
o cliente nao chega diretamente para comprar,
e sim buscando respostas e solucoes para seus
problemas ou duvidas.

Um ponto que ajuda a ilustrar o funcionamento
do Inbound Marketing € que a relagao nao se
resume a apenas visitante e cliente. Nele, ha

um funil de vendas que segue uma ordem um
pouco mais complexa e detalhada (lembre-se da
Piramide de Chet Holmes):

« Visitante: esta conhecendo sua pagina e ainda
nao compartilhou nenhum dado de contato com
seu negocio;

« Lead: assinou uma newsletter ou baixou
gratuitamente um material rico (como um
ebook), deixando um dado de contato como
‘moeda de troca" (home, e email, etc);
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- Oportunidade: leads prontos para compra. Eles foram “nutridos” com seus conteudos e agora estao
prontos para fechar a compra (que pode ser comprar seu Curso ou mesmo marcar a consulta);

- Cliente: depois de conhecer e estudar bastante sobre seu problema, a pessoal finalmente virou seu
cliente.

Topo de funil

Reconhecimento
do problema

Consideracao

Meio de funil da solucao

Oportunidades Decisio

de compra

Clientes



Para esclarecer os conceitos de vez:

Resumindo, o Marketing de Conteudo € uma estratégia de relacionamento com o consumidor.
Ja o Inbound Marketing € uma estratégia de conversao e vendas (que usa o Conteudo como
combustivel).

O Marketing Digital, por sua vez, para ser completo, utiliza o Inbound Marketing (ter um ima,
que € o conteudo, pra atrair os clientes) e também Outbound Marketing (ter um megafone, que
sao as midias pagas, pra chamar a atencao dos clientes).

Veja a seguir alguns conceitos importantes para o Marketing de Conteudo:

6.1 BLOGS: ter um blog € um pilar essencial nesse tipo de estratégia. O trafego organico que esse
canal consegue ajuda a aumentar a visibilidade da sua marca e construir autoridade no seu nicho

de atuacao. Se vocé ¢ fiel ao seu proposito, ira atrair somente as pessoas interessadas no que tem

a dizer. No processo que ja citamos anteriormente, os visitantes no seu blog podem virar leads por
meio de mecanismos de captura como formularios e pop-ups. Além da liberdade na hora de criar 0s
conteudos como textos, slides, infograficos e etc, € possivel customiza-lo e deixar com a cara do seu
negocio.



6.2 SEO: de nada adianta produzir conteudos incriveis e nao ser encontrado na internet. Em suma,
uma das melhores formas de conseguir audiéncia para seu site € aparecendo nas primeiras posicoes
nos mecanismos de buscas, como o Google. Nutri, vocé ja se perguntou o que faz um conteudo
conseguir um lugar nas primeiras colocacoes do Google e outros buscadores, em meio a infinidade
de material na internet? Ocupar essa posicao privilegiada € uma tarefa diretamente ligada ao SEO
(Search Engine Optimization - otimizacao para mecanismos de busca, em portugués). O SEO nada
mais € que um conjunto de técnicas de otimizacao para sites, blogs e lojas virtuais. Essas otimizacoes
visam alcancar bons rankings organicos (Google, Bing, Yahoo e etc) gerando trafego e autoridade
para um site, blog ou pagina de conteudo.

Dica:

Veja nosso mini manual de SEO para nutricionistas, onde vocé vai aprender dicas
praticas para rankear melhor no Google e demais buscadores

6.3 GERACAO DE LEADS: também nao adianta atrair milhdes de acessos, se essas pessoas nao
convertem para o seu negocio. Por isso, a geracao de leads € um dos passos mais importantes do

Marketing Digital. Como ja falamos anteriormente, leads sao aquelas pessoas que possuem interesse
em seus produtos ou servicos.

O processo acontece desta maneira: o visitante faz uma busca por palavra-chave e encontra o seu
blog sobre nutricao. Depois, comecga a consumir os seus conteudos e esta sendo preparado para o
processo de compra. Para isso, vocé nutre-o com informacoes relevantes. Para poder enviar esses
conteudos interessantes, vocé capta as informacoes de contato nos formularios, seguindo funil de
vendas mostrado anteriormente,


https://blog.dietbox.me/ebook-mini-manual-de-redacao-seo-para-nutricionistas/

6.4 LANDING PAGES: Se voceé ja baixou um material rico na internet, como um e-book, planilha e

etc, com certeza vocé ja visitou uma Landing Page. Ela nada mais € que pagina da web, conhecida
como pagina de destino. Ela pode ser usada para diferentes objetivos, mas geralmente tem um foco:
a conversao. Assim, essas paginas costumam ter menos elementos que uma pagina tradicional,

focando apenas na oferta central oferecida por ela. O que geralmente envolve um preenchimento de
cadastro/conversao.

Para capturar essas informacdes valiosas, costumam ser utilizados formularios nessas paginas. Eles

nada mais sao que campos responsaveis pela coleta de dados antes que o usuario clique no botao
para receber uma oferta.

Exemplo de Landing Page
+ formulario de contato
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Analise de dados

Conheca os principais conceitos que voceé precisa saber para
mensurar o sucesso da sua estrategia digital



Um dos principais beneficios do Marketing Digital € a possibilidade de analisar os resultados
obtidos. Com isso, vocé garante que os investimentos sejam feitos nos melhores canais e da melhor
forma, além de conhecer cada vez mais o seu publico. E claro que vocé, como nutricionista, ndo
precisa dominar essa area. Mas, por exemplo, ao contratar uma agéncia ou especialista no assunto
para desenvolver uma estrategia online, € interessante conhecer alguns conceitos e metricas para
poder avaliar melhor os resultados alcancados:

Google Analytics: essencial para mensuracao do desempenho da estrategia, a
ferramenta gratuita do Google ajuda a entender todos os detalhes das visitas no

seu blog e no seu website. Por meio dela, vocé sabe por onde cada uma dessas
pessoas veio, como entraram em contato com o seu conteudo, por quanto tempo
ficaram L&, quais artigos foram lidos, paginas foram visitadas, dados demograficos

da audiéncia, palavras-chave, etc. Para que ela funcione de maneira correta, é
necessario configurar os codigos disponibilizados pela plataforma no seu website ou
blog. Nessa etapa, vocé pode precisar de ajuda de um programador ou especialista
da area, mas conseguira visualizar depois os dados na plataforma. Além disso, o
proprio Google oferece cursos gratuitos do basico ao avancado para que vocé possa
interpretar e analisar essas informacoes.

Custo de aquisicao de clientes (CAC): essa métrica calcula o custo total para adquirir
cada um dos seus clientes. Ela engloba todos os investimentos em marketing e
vendas e divide pelo numero de clientes obtidos. Assim, vocé sabe quanto custou
cada um dos novos clientes. Por exemplo, se a sua empresa investiu R$ 500 reais
em midia online e adquiriu 50 novos clientes, o seu CAC ¢ de: R$ 10,00.




Tempo de retorno no investimento: esse calculo mostra o tempo levado para
receber de volta o valor que investiu para conquistar o cliente. Essa métrica €
interessante porque demonstra efetivamente quanto tempo vocé leva para ganhar
dinheiro de verdade. Se vocé tem um cliente recorrente ou que consome de forma
mensal, por exemplo, € desejavel que o retorno chegue antes de 12 meses. Assim,
costuma-se dizer no marketing que o novo consumidor se tornou “rentavel” naquele
periodo e, s6 entao, comeca a oferecer um verdadeiro lucro.

Taxa de conversao: em todas as etapas do seu funil, € imprescindivel calcular essa
taxa. Por exemplo, vocé pode calcular qual foi a taxa de conversao na sua Landing
Page, ou seja, de todos os usuarios que acessaram a sua LP, quantos de fato
preencheram o formulario? Saber essas métricas ajuda também a identificar acoes
que alavanquem os resultados. Por exemplo: se a taxa de conversao dessa landing
page esta muito baixa, sera que nao ha existe algum problema com os formularios,
textos, calls to action e etc?

Lifetime value: traduzindo, nada mais € que o valor do tempo de vida de cada
cliente. A métrica calcula o valor atual do cliente em comparacao ao investimento
financeiro para adquiri-lo. Assim, vocé descobre quanto tempo o seu paciente
precisa estar com vocé para se pagar e a partir de quantos meses ele passa de fato
a dar lucro para o seu hegocio. Acompanhando essa taxa, vocé entende quando

0S seus clientes comecam a sair e como e possivel melhorar a retencao. Com
essas acoes, eles se tornam mais lucrativos. Por isso, batemos sempre na tecla da
fidelizacao dos pacientes no consultoério.
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Leads geradas: tratando-se de estrategias de Inbound e Marketing de Conteudo,
vimos que gerar leads qualificadas € essencial para o0 sucesso do seu hegocio.
Assim, medir o numero de leads geradas € uma forma de saber se as acoes de
Marketing estao funcionando. Com esse dado, € possivel acompanhar também as
projecdes da sua empresa.

Custo por lead (CPL): assim como saber o CAC, € preciso entender quanto cada lead
custa para vocé. A formula € a mesma: valor do investimento de marketing dividido
pela quantidade de leads geradas no periodo. Exemplo: vocé criou um ebook com
dicas de alimentacao para hipertrofia, pagou R$500,00 pela diagramacao e investiu
R$500,00 em publicidade paga. No final da campanha, conseguiu 50 leads. Entao
seu custo foi de 1.000,00/50 = R$20,00 por lead.

ROI (Return on Investment): sigla para retorno sobre o investimento, € uma méetrica
que analisa os dados das suas estrategias de marketing com o objetivo de mensurar
se 0Ss numeros estao favoraveis. Para calcular esse indice, € sé seguir a formula: RO
= (Ganho obtido - Investimento) / Investimento.
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Sem duvidas, existe uma infinidade de ferramentas que podem facilitar
a sua rotina de criacao e gestao do Marketing Digital. Por isso, listamos
algumas das principais para que voce possa adquirir ou implementar na
sua estrategia e impulsionar os resultados:

Ferramentas para
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8.1. Ferramentas de imagens

O visual, seja do seu site, blog ou redes sociais, € fundamental para o sucesso da sua estratéegia. Seja
para gerar uma conexao com o leitor, transmitir ideias de uma maneira clara, encantar ou reforcar seu
branding, levar o design em conta € essencial. Por isso, € importantissimo criar uma identidade visual
para a sua empresa € manté-la de forma consistente.

Além de fazer investimento inicial em design, para criacao dessa identidade, no dia a dia vocé pode
usar algumas ferramentas como:

- Bancos de imagem gratuitos: Unsplash, Pexels.
- Editores online: Canva & Pink monkey.
- Softwares de edicao: Photoshop e Illustrator.




Capitulo 8

8.2. Ferramentas de redes sociais

Para o gerenciamento e distribuicao de conteudo nas redes sociais, ter uma ferramenta que permite
essa gestao e essencial. Tais plataformas permitem o agendamento de posts, acompanhamento de
metricas e a centralizacao da estratégia em diferentes redes, agregando tudo isso hum so lugar.

Se 0 seu objetivo é profissionalizar suas redes sociais, pode investir em ferramentas como:

- SocialBakers;
* Buzzsumo;

* Bume.com

* mLabs.
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8.3. Ferramentas de gestao de
projetos

Esse tipo de ferramenta € obrigatério principalmente para quem trabalha em times. Assim, € possivel
Integrar diferentes setores e coordenar as tarefas necessarias para atingir um objetivo em comum. E,
certamente, isso € muito mais facil com um cronograma e plangjamento.

Para esse objetivo, boas ferramentas sao:

* iIClips;

+ Asana;

- Trello;

- Evernote
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8.4. Ferramentas de Email Marketing &
automacao

Como citamos anteriormente, o E-mail Marketing € fundamental para o sucesso do Digital. Além dos
envios, vocé pode pensar em investir numa ferramenta de automacao de marketing, que permitira
fazer isso de forma programada e automatica. Algumas das mais famosas sao:

E-mail marketing: Mailchimp; GetResponse e ActiveCampaign. Se vocé esta em busca de uma
ferramenta para te auxiliar na rotina de Email Marketing, essas sao 6timas solucdes. Com elas, €
possivel enviar emails, fazer algumas automacao, campanhas com envios estratégicos, alem, € claro
dos relatorios sobre seus envios.

Automacao: RD Station e Hubspot. Dentro delas, € possivel criar fluxos de nutricao de e-mails,
campanhas de e-mail marketing, landing pages, testes A/B, enfim, as acdes necessarias para uma
estrategia de sucesso.



Pagina de encerramento

Parabéns pra vocé que chegou ao fim! Foi
uma jornada e tanto, nao €? Agora que
VOCE€ ja conhece 0s principais conceitos de
Marketing Digital, pode tracar uma estrategia
para aplicar tudo isso no seu negocio.

Resumindo, o Marketing Digital pode ser um
grande aliado para que voceé tenha sucesso
online! Nao precisa se desesperar: vocé pode
ir aumentando a robustez da sua presenca
digital aos poucos. Comece otimizando
aquilo que voceé ja coloca em pratica e depois
va inserindo novas taticas e ferramentas.

Esperamos que nossas dicas tenham sido
uteis e que te ajudem a conseguir incriveis
resultados na internet.

Boa sorte!



MATERIAIS RELACIONADOS:

Ebook: Ebook: Ebook:

Instagram para
nutricionistas

Quero ler agora

Marketing para Mini manual de
nutricionistas redacao para SEO para
nutricionistas

Quero ler agora Quero ler agora
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Dietbox - Software de Nutricao que fideliza pacientes

Dietbox € um software para nutricionistas que ajuda no tratamento dos
pacientes, com o Dietbox vocé tem todas as ferramentas para o seu trabalho.

EXPERIMENTE GRATUITAMENTE >

P00®

www.dietbox.me
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