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Objetivo deste eBook
Este eBook tem como objetivo, ser um Guia  com 

as principais estratégias e ferramentas de 

marketing digital,  fundamentais para empresas e 

profissionais que querem se posicionar na 

internet  junto a sua audiência, e obter 

resultados extraordinários. 

 

Você terá acesso a quinze estratégias e 

ferramentas que são totalmente aplicáveis e 

estão ao seu alcance quanto a aplicabilidade. Ou 

seja, você mesmo poderá colocar a mão na massa 

e fazer acontecer, ou poderá delegar com mais 

conhecimento. 

 

Meu objetivo aqui,  não é ir a fundo sobre o como 

fazer, mas  apresentar o conceito e a importância 

de cada estratégia, dentro do contexto do 

Marketing Digital, e dar dicas de como começar a 

aplicar  em seu negócio, caso ainda não o faça. 

 

Podemos dizer que é um eBook Mentoria de 

Marketing Digital. 

 

Espero que seja útil para você.  

 

Boa leitura e ótimos resultados! 

Um abraço. 

Thayane Fidelis 
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Atua como mentora e consultora em marketing digital, vendas online e criação de 
infoprodutos. 
 
É adepta ao movimento Maker - "Vai lá e Faz", sendo esta uma de suas marcas pessoais e 
profissionais. 
 
Vê no empreendedorismo digital, mais do que oportunidades de ganho, mas um estilo de vida, 
que preza liberdade de tempo e geográfica, a conexão sem fronteiras com as pessoas, a 
possibilidade de ajudar a inúmeras pessoas ao mesmo tempo,  às inovações e disrupções dos 
negócios e do mundo, à levação do nível de nossa mente e alma. 
 
É  Master Coach com 22 anos de jornada na área de negócios, com vasta experiência na 
estruturação e reestruturação comercial de pequenas e médias empresas. 
 
Fundadora da ASA Estratégias de Marketing e Vendas. 
 
Mentora do Inovativa Brasil. 
 
Atuou por 10 anos como consultora e instrutora credenciada pelo Sebrae PR e MG. 
 
Desenvolveu o curso de  CRM - Gestão do Relacionamento com o Cliente para o SENAC 
Minas. 
 
É Coautora do Livro: Quais de Mim Você Procura? Mulheres que lutam pela construção do 
conhecimento e por processos socioeducativos que transformam pessoas. 
 
Apaixonada por empreendedorismo digital,  marketing digital, vendas online, marketing de 
relacionamento, neurociências, inovação e desenvolvimento humano. 
 
Ama ajudar negócios e pessoas. 
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A REVOLUÇÃO 
DO MARKETING

Há 20 anos atrás, quem tinha um 
computador ou uma linha telefônica fixa, 
eram pessoas "bem sucedidas". Uma linha 
telefônica valia tanto, que era um negócio 
de potencial investimento. 
 
O computador era praticamente artigo de 
luxo nas residências. 
 
Por volta de 2011, poucas pessoas tinham 
acesso a um Smartphone, e ao WhatsApp. 
 
Em menos de uma década, após o 
lançamento do Smartphone, quando 
poderíamos imaginar que um robô ao 
ouvir a nossa voz, digitasse o nosso texto, 
ou ao apertarmos uma tecla ele pudesse 
ler o mesmo. 
 
 

 
Quando imaginaríamos, carros autônomos, 
sem a necessidade de um motorista. 
 
Quando imaginaríamos, uma revolução tão 
grandiosa e tão rápida, onde o "canudo" 
tradicional, vem dando lugar à capacidade 
de aprendizado e ação? 
 
Toda esta revolução, vem impactando as 
pessoas de forma profunda, em todas as 
áreas de nossas vidas e principalmente nos 
negócios. 
 
O Marketing está sendo reinventado; e esta 
reinvenção, tem acontecido em tempo real, 
sem regras de livros ou grandes gurus. 
Estamos aprendendo a aprender e a 
reaprender. 
 
Ainda há quem não acordou para  esta 
revolução, para este novo mundo, para as 
oportunidades, para as novas formas de 
fazer negócios e vender;  e para as 
necessidades do novo consumidor. 
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O NOVO 
CONSUMIDOR

O NOVO  
MARKETING

Empoderado. Esta é a palavra que 
acredito que melhor define o novo 
consumidor. 
 
Há poucos anos atrás, o consumidor era 
um fantoche das estratégias de marketing, 
publicidade e propaganda. 
 
Era obrigado a engolir goela abaixo, 
produtos, serviços, mal atendimento e 
descaso de muitas empresas. 
 
Não tinha informação suficiente e nem 
autonomia de compartilhamento das 
mesmas, a não ser através do velho boca a 
boca. 
 
Com o advento da internet, e das redes 
sociais, principalmente, o consumidor 
ganhou voz. 
 
Decide o que comprar, de quem comprar,   
onde comprar e como comprar. 
 
Decide os anúncios que lhe interessa ver. 
Suas compras, são antecedidas por 
pesquisas  e indicações de amigos. 
 
Coloca a boca no mundo, sem medo das 
consequências, e tem o poder de queimar 
uma marca ou enaltecê-la, utilizando todas 
as ferramentas digitais que estão ao seu 
alcance.

O novo marketing deu lugar ao digital, à 
interação global, a fragmentação de 
fronteiras, à estratégias planejadas e 
reajustadas em tempo real de acordo com a 
observação instantânea dos 
comportamentos e respostas dos 
consumidores. 
 
Saiu do genérico e passou a fazer sentido em 
nichos, com uma comunicação rebuscada de 
conhecimentos neurocientíficos, para buscar 
uma maior assertividade, dentro de um 
contexto imprevisível. 
 
Passa por um processo de reinvenção, 
tentando se ajustar às novas tecnologias a 
todo instante e atingir o coração dos 
consumidores, abarrotados de informações e 
ofertas globais. 
 
Neste eBook, você terá acesso, às principais 
estratégias e ferramentas que viabilizam 
resultados nesta nova forma de fazer 
marketing e vendas. 
 
Se seu Mindset ainda é de tirar pedidos e 
focar em preço, lhe convido a dar um Reset .  
 
Abra sua cabeça e coração, para estes novos 
tempos disruptivos e cheios de desafios. 
Tempos de muito estímulo e evolução. 
 
Bem vindo ao novo Marketing. 
 
Bem vindo ao Marketing Digital. 
 
 
 

www.asaestrategias.com.br M e n t o r i a  d a  t h a y5

https://www.asaestrategias.com.br/


SUMÁRIO

01 SITE
Pode ser palco de várias ações 
integradas às redes sociais , para 
aumentar o engajamento e 
oportunidades de fechamentos de 
negócios . - Pag . 8

02 SEO 
SEARCH ENGINE OPTIMIZATION - , 
é uma forma de aumentar a 
encontrabilidade de seu site pelos 
potenciais clientes , . - Pag .10

03 GOOGLE
ADWORDS 
Plataforma de publicidade do 
Google . - Pag . 12

04 ISCAS
DIGITAIS
Conteúdos de valor para captação 
de leads . - Pag .13

05 LANDING
PAGES
Páginas para captura de dados e 
vendas . - Pag . 15

06 CONTEÚDOS
Focados em Redes Sociais - 
Facebook - Instagram e Linkedin . 
Pag . 17

www.asaestrategias.com.br M e n t o r i a  d a  t h a y6

https://www.asaestrategias.com.br/


07 CAMPANHAS
E ANÚNCIOS
Foco na Captação de Leads através 
das redes sociais . - Pag .18

08 INBOUND 
MARKETING
Estratégias de marketing de  - 
conteúdo para captação de Leads . 
- Pag . 20

09 E-MAIL 
MARKETING
Estratégia para nutrição de Leads - 
Pag 22

12 WEBINAR
Palestras Online de 
conteúdo/oferta . - Pag . 26

13 WHATSAPP
Ferramenta estratégica para 
geração de negócios , e 
relacionamento com clientes e 
leads . . - Pag . 28

SUMÁRIO

10 VIDEOMARKE
TING
Estratégia de conteúdos em 
vídeos , para maior 
engajamento .do público . - Pag . 23

15 INFLUENCERS
Parcerias de Resultados com foco 
em nichos . - Pag .32

11 AUDIOBOOKS 
E PODCASTS
Narrativas de livros e programas 
em áudio . - Pag . 25

14 CHAT BOT
Ferramenta estratégica para 
agilizar o atendimento de forma 
automatizada .-Pag . 31

www.asaestrategias.com.br M e n t o r i a  d a  t h a y7

https://www.asaestrategias.com.br/


from the editor

Muitos novos empreendedores têm deixado de 

investir em um site, achando que sua 

funcionalidade acabou. Mas isto é um mito.  

 

Cada canal de contato tem o seu propósito e 

função dentro das estratégias de marketing e 

vendas. E um site, continua sim, sendo um canal 

de extrema importância para um negócio e para 

as estratégias de Maketing Digital. 

 

Além de ser uma vitrine 24h no ar, gera 

credibilidade para a marca, que se posiciona 

apresentando sua história, missão, visão e 

valores, e seu portfólio de serviços. 

 

Viabiliza atendimento e relacionamento, por Chat 

ao vivo, com esclarecimentos de dúvidas, de 

clientes ativos e potenciais. 

 

Possibilita a integração com um sistema de CRM 

(Customer Relationship Management), essencial 

para a gestão de marketing e vendas. 

 

 

O Mito do Site
 

É  palco de estratégias de SEO e de várias ações 

integradas às redes sociais, para aumentar o 

engajamento e oportunidades de fechamentos de 

negócios.

D i c a s  d a  T h ay

Se você não tem condições de contratar uma 

empresa para criar um site, coloque a mão na 

massa e faça você mesmo! 

 

Sim! Você consegue fazer um bom site sozinho! 

 

No momento que você estiver mais tranquilo 

financeiramente, você contrata um especialista, 

caso sinta necessidade. 

 

Para quem não sabe nada de programação, eu 

indico as plataformas do Wordpress, Wix e 

Webnode. As mesmas já disponibilizam os 

modelos prontos, são intuitivas, fáceis de criar 

formulários e se adequam a qualquer dispositivo 

móvel. 
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A plataforma que acho a mais fácil de todas, para 

quem é muito leigo, é a Webnode. O Wix também é 

ótimo, para quem está começando,  mas, tem uns 

"macetizinhos", que quem não sabe nada apanha um 

pouco. Principalmente para configurar a versão 

mobile. 

 

O mais indicado pelos especialistas é o Wordpress, 

mas dependendo da plataforma que escolher, não é 

tão fácil customizá-la sem conhecimento algum, mas 

vale fuxicar, e tentar.  

 

Não se esqueça de providenciar o seu domínio 

próprio, que é o endereço personalizado de seu site. 

No site registro.br você mesmo compra o seu domínio 

e faz toda a gestão do processo de integração com 

seu site. 

 

As plataformas supracitadas, ao se colocar o domínio 

próprio já lhe conduzem com um passo a passo de 

como fazer a integração com seu site. É simples. Mas 

sugiro ainda, que caso tenha alguma dificuldade, 

tome cuidado e ligue diretamente no registro.br para 

pedir orientação.  

 

Já aconteceu comigo de ter que fazer uma mudança 

de plataforma, e a que eu estava, queria me prender 

como provedora do meu domínio me cobrando um 

valor bem salgadinho. Com uma simples ligação, 

economizei uns 1200,00 por ano.  

 

Além do registro de seu domínio, você precisará de 

uma empresa para hospedar o seu site e obter seus 

e-mails personalizados. Ao escolher o Webnode, tudo 

já é feito automaticamente, inclusive a 

disponibilização dos e-mails. Fique esperto (a)!

Dê um Google e investigue mais o que se 
enquadra melhor à sua realidade, mas 

não fique sem um site.

Resuminho

Tenha um Site 

Escolha uma plataforma 

como Wordpress, WIX ou 

Webnode 

Pesquise mais e fuxique 

para entender com qual vai 

se adaptar mais fácil. 

Compre o seu domínio  

Tenha um serviço de 

hospedagem de site e de e- 

mails bom e barato. 
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O SEO (Search Engine Optimization), é uma 

estratégia fundamental para otimizar um site, para 

que esteja dentro dos padrões exigidos pelo 

Google, facilitando a sua encontrabilidade nas 

pesquisas, realizadas pelos usuários. 

 

Tem como objetivo, estruturar toda a arquitetura 

de seu site, para aumentar a experiência do 

usuário e torná-lo cada vez mais relevante para a 

série de critérios adotadas nas avaliações do 

Google. 

 

O processo realizado da forma correta, tende a 

aumentar a encontrabilidade de seu site pelos 

potenciais clientes, e aumentar as oportunidades 

de geração de leads e novos negócios para a sua 

empresa.  

 

O SEO é um processo que demanda conhecimento 

e tempo, para que comece a gerar 

resultados. É preciso focar esforços neste 

processo para  melhorar a usabilidade e 

experiência do usuário em seu site, para se 

alcançar os objetivos almejados. 

 

É muito importante fazer o SEO de seu site. Caso 

não possa contratar um profissional, comece você 

mesmo a fazer algumas ações, tais como: 

 

• Definir um nome para o site, que seja uma palavra- 

chave estratégica para facilitar a encontrabilidade 

de seu negócio. Nas configurações do site, você irá 

identificar onde colocar este nome. Uma vantagem 

da plataforma WIX é esta, ela te direciona a fazer 

todo o processo de SEO do site, com o passo a passo 

de tudo que você deve fazer automaticamente. Para 

leigos, é uma mão na roda. 

Uma Estratégia de 
Tráfego

D i c a s  d a  T h ay

Segundo pesquisas, 79% dos sites brasileiros ainda 

não são otimizados, o que aumenta as chances das 

empresas que investirem em SEO, ficarem nas 

principais posições orgânicas, dos buscadores, que 

são a preferência de cliques dos internautas, pois, 

isso mostra a relevância do site em relação as 

palavras-chave pesquisadas. 
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• Escolher o título de cada página 

estrategicamente, o que também facilitará a 

encontrabilidade das mesmas. Dentro de cada 

página do site é necessário preencher todos os 

requisitos de SEO, como as palavras chaves que 

descrevem a página, descrição da página, do que se 

trata, definição da URL, ou seja do endereço da 

página. Tudo pensando no usuário, como ele pode 

pesquisar pelo seu serviço. 

 

• Outro ponto importante, é você nomear todas as 

imagens do site, não deixe nenhuma sem nome e 

sem descrição. 

 

Quantas vezes que no banco de imagens do 

Google, pesquisamos por uma palavra-chave, e 

encontramos uma imagem que nos direciona para 

um site e lá encontramos o conteúdo que 

buscamos. 

 

• Insira o link de seu site em todas as postagens 

que fizer, ou link da página que deseja divulgar. 

 

• Utilize estratégias de Link Building - Um site sem 

links não consegue se posicionar bem nos 

mecanismos de busca e dificilmente se posicionará 

com um tráfego orgânico. 

 

Este é um processo um pouco mais técnico, e que 

precisa ser profissionalizado com o tempo. Mas 

comece você mesmo, cadastrando o seu site em 

vários outros sites de anúncios e portais de 

negócios, como o OLX, por exemplo. Quando você 

faz um anúncio gratuito dentro do OLX, por 

exemplo, a sua empresa começa a ser posicionada 

no Google de forma orgânica e gratuita. 

 

 

Resuminho

Invista no SEO de seu site. 

Defina o nome do mesmo 

estrategicamente. 

Use palavras-chave 

estratégicas em cada página. 

Coloque nomes estratégicos 

e insira links em todas as 

imagens do site. 

Utilize estratégias de Link 

Building. 

 

Existem uma série de sites que você pode fazer 

isto e gera bons resultados. Tem os portais 

também de conteúdos, onde você posta seus 

artigos, como o Artigonal e 

Administradores.com, por exemplo, que é uma 

outra excelente forma de se posicionar com 

conteúdo e gerar tráfego para o seu site, além 

de aumentar a sua visibilidade e autoridade.
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O Google Adwords é a plataforma de 

publicidade do Google. Através deste serviço, 

anúncios são exibidos em forma de links 

patrocinados quando alguém realiza uma 

busca. 

 

Os anúncios são exibidos principalmente nos 

resultados de pesquisas, relacionados às 

palavras-chave. 

 

Além de oferecer anúncios, o Google Adwords 

permite a utilização de diferentes formas de 

segmentação para que a exibição dos anúncios 

seja ainda mais eficaz. 

 

Palavras-chave; segmentação por tópicos e 

canais; público-Alvo; local de exibição do 

anúncio; idade, local e idioma. Além de 

Programação (dias, horários e frequência); 

segmentação por dispositivos, dentre outras 

segmentações. 

 

Segundo pesquisas, anunciar no Google Pode 

Aumentar em até 300% o Faturamento da 

Empresa. 

 

Pesquise por tutoriais gratuitos de como 

fazer anúncios no Google Adwords, caso 

não possa investir em uma empresa 

especializada. Estude e coloque a mão na 

massa. 

D i c a s  d a  T h ay
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from the editor

Isca digital é um termo utilizado para nomear 

conteúdos de valor que são disponibilizados com 

o objetivo de se captar informações de leads 

(clientes em potencial), para se iniciar um 

relacionamento até a venda e pós-vendas. 

 

Entretanto, muitas pessoas, só visam como Isca 

Digital, o famoso e-Book, que realmente tendo 

conteúdo de valor, é uma excelente Isca. 

 

Mas existem outros materiais de valor, que você 

pode disponibilizar para a sua audiência, e 

diferenciar o seu conteúdo e valor de entrega. 

 

 

 

 

Disponibilize, conteúdo exclusivo, autoral e de 

valor, que irão despertar a atenção, o interesse, 

o desejo e a ação de seu público potencial, a se 

cadastrar e baixar o material disponibilizado. . 

Estratégia para 
captação de Leads Veja algumas dicas de iscas 

digitais, além do e-Book: 
 

Testes 
Planilhas 
Tutoriais 

Apresentações 
Vídeo aulas 
Infográficos
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• Produza materiais relevantes com conteúdos que 

realmente agreguem valor para o seu público. Não 

tenha medo de disponibilizar informação. Você não 

vai perder clientes, pelo contrário, vai gerar 

autoridade, confiança e credibilidade e irá 

conquistar mais clientes com o tempo. 

 

• Dê uma cara bonita para o seu material, capriche 

na aparência. A embalagem faz a diferença sim. 

Coloque a sua logormarca, e elementos que 

valorizem o seu produto. 

 

• Insira os seus contatos e links para que as pessoas 

te encontrem com facilidade. 

 

• Para a divulgação de seu e-Book, faça uma capa 

que remeta a um livro de verdade. Tem aplicativos 

hoje que você faz isto gratuitamente. 

 

• Invista em seu copywriting, ou seja, na sua 

capacidade de escrever textos persuasivos, que 

engajarão a  sua audiência a tomar uma decisão e 

ter uma ação favorável para o seu negócio, e vice 

versa. Coloque títulos que sejam estratégicos, que 

chamem a atenção de sua audiência, conectando 

com suas "dores" ou seja, os problemas que desejam 

resolver. 

 

• Utilize plataformas gratuitas para produzir 

materiais de qualidade, com  um lindo designer, sem 

gastar nada, fazendo você mesmo. 

 

 

 

D i c a s  d a  T h ay
Resuminho

Crie iscas digitais para suas 

estratégias de captação de 

Leads. 

Crie opções de Iscas, saindo 

do foco somente do e-Book 

Produza materiais de 

conteúdos reslevantes. 

Invista na "embalagem" de 

seus materiais. 

Divulgue-se dentro dos 

mesmos. 

Aprenda sobre copywrinting. 

Utilize plataformas 

gratuitas.
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from the editor

Landing Pages são páginas exclusivas que são 

destinadas a uma campanha/ação específica de 

marketing e vendas. 

 

Você pode ter várias landing pages distintas, 

contudo, o objetivo principal é captar o cadastro 

de leads, através de iscas digitais que 

disponibilizar, enfim, algum conteúdo de valor 

que sua audiência tenha o interesse em baixar. 

Há também landing pages focadas na venda do 

produto/serviço. 

 

As landing pages são páginas desenvolvidas com 

menos elementos e links do que uma página 

tradicional, para evitar distrações e manter o 

seu objetivo principal: captação de leads ou 

conversão de vendas. 

 

Esta é uma das melhores estratégias para 

transformar visitantes em leads ou compradores 

de ofertas especiais. 

D i c a s  d a  T h ay

• Ao final de seus posts, sempre ofereça alguma 

"isca digital" para seus leads baixarem. Para tanto, 

crie a sua landing page e tenha um formulário de 

cadastro que solicite pelo menos: Nome, e-mail e 

whatsapp. Se o seu conteúdo é realmente de valor, 

não tenha medo de solicitar no mínimo estas 

informações. Isto também já demonstra o 

interesse de seu público em suas informações. Só 

disponibilizamos nossos contatos, quando nos 

interessamos ereconhecemos valor. 

 

• Se você não quiser gastar com um domínio 

próprio para cada landing page, não tem problema. 

O seu site sim, precisa de um domínio próprio 

(endereço personalizado); 

Estratégia de Conversão
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Resuminho
  Se for um lançamento de algum

produto/serviço de maior relevância e

abrangência, também indico um domínio

próprio, mas se for somente para captar o

cadastro dos leads, pode fazer em plataformas

gratuitas como no WIX, que não vai ter

problema, pois, as pessoas não ficam atentas ao

endereço neste caso, visto que só o acessam

para baixar o conteúdo. 

 

 Uma das vantagens de ter as landing page no

WIX, é que ele gera automaticamente um

banco de dados com relação de todos os leads,

e pode-se integrar com seu CRM, ou exportar

para o Excel.

 

Uma landing Page, precisa ser planejada

estrategicamente, e precisa ser leve, objetiva e

focada no objetivo principal que é de captação

de leads ou conversão de vendas. É muito

importante fazer teste A/B, com  pelo menos

duas páginas, para comparar qual estratégia

induz o usuário ao Call to action (chamadas para

ação ou CTAs), ou seja, agir em prol de clicar

em um botão, que o direcione para o objetivo

desejado. Para que isto ocorra, há toda uma

estratégia para consolidar uma landing

page com maior poder de conversão. 

 

Pesquise, estude e teste qual  Call to Action

pode gerar mais resultados para suas ações de

marketing. Elas incluem botões, cores,

copywriting, etc. O ideal é testar e ver o que

funciona para o seu público.

 

 

 

Crie Landing Pages 

exclusivas por ação de 

marketing. 

Planeje 

estrategicamente. 

Atrele-as aos seus 

posts através de uma 

Call to Action. 

Faça teste A/B 

Capte informações 

relevantes. 

Invista em páginas 

gratuitas. 

Pesquise sobre Call to 

Actions eficientes. 
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from the editor

Facebook, Instagram e Linkedin. As melhores 

redes sociais para se gerar negócios. 

 

Suas Redes Sociais estão vivas ou mortas? 

Quantos conteúdos você tem postado por dia? 

 

Todo especialista em uma área, deve postar 

pelo menos dois conteúdos de valor por dia. 

Isto reforça a sua  autoridade e o mantém 

como referência no assunto que domina. 

 

Afinal que não é visto, não é lembrado. 

 

Se seu conteúdo for relevante, aumente o 

número de postagens para engajar ainda mais 

a sua audiência.  

 

Modele os maiores especialistas em sua área, 

veja o que eles fazem para estar no topo. 

 

Poste fotos e vídeos de seus produtos/serviços.  

Faça postagens educativas, ensinando algo 

sobre seus produtos/serviços. 

Poste matérias da mídia, relacionadas ao seu 

mercado. 

Poste fotos e vídeos da equipe em operação.  

Poste os bastidores do dia a dia do seu negócio,  

Poste com frequência no Stories do Instagram já 

integrado ao Facebook, é um dos locais de mais 

engajamento atualmente. 

Poste nos horários certos.

Utilize uma plataforma para gestão de mídias.

Cuidado com excesso de texto nas imagens, 

passe sua mensagem escrita na descrição do 

post. E utilize fotos suas preferencialmente ou 

imagens neutras sem fotos de terceiros. 

Dê preferência para vídeos. 

 

D i c a s  d a  T h ay

Conteúdos para engajar, relacionar,  
promover e converter

www.asaestrategias.com.br M e n t o r i a  d a  t h a y17

https://www.asaestrategias.com.br/


O Facebook, Instagram,  Linkedin,  e Blog, são os 

principais canais para captação de Leads 

atualmente. As redes sociais, possibilitam a 

realização de campanhas segmentadas por público, 

faixa etária, região, interesses, etc. 

 

As campanhas realizadas nestes canais,  podem 

direcionar os potenciais clientes, para uma landing 

page, a partir do estímulo dos mesmos através das 

iscas digitais, que já expliquei acima. 

 

Ao se cadastrar para ter acesso a isca digital, 

inicia-se um relacionamento com este lead 

(potencial cliente), através de sua nutrição com as 

estratégias de inbound marketing (explico abaixo), 

até a conversão de vendas. 

 

As campanhas realizadas no Facebook, ocorrem de 

forma simultânea no Instagram, a partir da 

integração destes perfis, tornando as 

oportunidades ainda mais amplas, visto que todos 

os públicos selecionados são atingidos de forma 

mais abrangente. Desta forma, as campanhas são 

mais efetivas. 

 

 

Pesquise por tutoriais para aprender o 

básico sobre como anunciar nestas plataformas. 

Pesquise sobre Neuromarketing e 

Copywriting para  fazer uma comunicação de 

forma assertiva, que gere emoção, engajamento 

e ação e seu público.

Cuidado com a quantidade de textos nos posts,o 

Facebook e Instagram, ignoram postagenscom 

excesso de textos, valorizam mais imagense 

vídeos. 

Capriche no conteúdo de seu Blog, lá sim, 

você pode aprofundar suas ideias. 

Se seu público está no Linkedin, poste 

comassiduidade e tenha seu Blog por lá também.

Crie autoridade. 

 

No Linkedin, as mesmas campanhas podem ser 

realizadas, entretanto, sem integração destes canais, 

 sendo este, também um canal importante e eficaz para 

tais estratégias de captação de leads. O público do 

Linkedin é mais corporativo, com um foco maior em 

serviços. 

D i c a s  d a  T h ay

Estratégias para Canais
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Invita em vídeos - A preferência do Facebook e 

Instagram, tem sido por vídeos, devido estes 

reterem mais a atenção e consequentemente a 

permanência das pessoas por mais tempo nas 

plataformas. Não é a toa, que agora 

disponibilizaram uma nova ferramenta para 

transformar um post em vídeo, dando uma 

animação mais dinâmica aos mesmos.

 

Fique  atento às métricas de todas as 

campanhas. Não tem como colocar uma 

campanha no ar e não fazer uma gestão precisa 

da mesma. Você precisa de analisar em tempo 

real, o Custo por Clique (CPC). Resumindo, 

funciona assim: Uma pessoa pode clicar em seu 

anúncio e não se tornar um lead (cliente em 

potencial). Estes cliques sem retornos, vão 

onerando ainda mais a sua campanha. O que 

seria este retorno? Num primeiro momento o 

cadastro em seu site/blog, landing page, através 

de alguma isca digital disponibilizada. A partir 

do momento, que este clique é convertido em 

um lead, você deverá analisar o custo deste. Ou 

seja, quanto que você teve que investir para 

converter um clique em um cadastro para iniciar 

um processo de relacionamento com este lead. 

Desta forma, você tem que analisar o CPL 

(Custo por Lead). Contudo, não significa que que 

este, se tornará um cliente. Quando isto 

acontecer, você terá que analisar o Custo por 

Aquisição (CPA), ou seja, quanto custou para 

você conquistar este lead.

 

Parece complicado, mas não é tanto assim. 

Entretanto, é preciso gerir este processo para se 

atingir resultados relevantes com suas campanhas. 

Mesmo que você não vá executar o trabalho das 

campanhas, é de extrema importância que tenha 

este conhecimento básico e se aprofunde mais um 

pouco para que as mesmas sejam bem sucedidas. 

 

Não delegue 100% de uma das principais 

estratégias de negócios de qualquer empresa 

atualmente, sem se envolver nisto. 

.

Resuminho

Esteja presente nas 

principais redes sociais que 

lhe conectam com seu 

público. 

Conecte suas campanhas a 

landing pages e iscas digitais. 

Integre as redes sociais. 

Pesquise e Faça anúncios 

pagos. 

Planeje as peças, cuidado 

com excesso de textos. 

Invista mais em vídeos que 

em imagens.  

Fique atento às métricas 

das campanhas, aprenda 

sobre isto. 

Delegue, mas saiba do que 

se trata e acompanhe. 
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from the editor

Inbound Marketing, é um conjunto de 

estratégias de marketing de conteúdo, que 

objetivam atrair clientes potenciais para 

Blogs,  visando captar leads  (potenciais 

clientes), para se iniciar um relacionamento 

com os mesmos. 

 

Esta atração, é realizada através da criação de 

conteúdos relevantes e que agreguem valor 

para o seu público alvo/persona. 

 

A partir do momento que seu Blog é 

encontrado através de pesquisas no Google e 

outros canais que divulgar o mesmo, e sua 

mensagem fizer sentido para as pessoas que 

buscam algum tipo de informação para 

resolver algum tipo de dúvida ou problema, 

você começa a desenvolver um 

relacionamento com este potencial cliente, 

podendo chegar a conquista do mesmo como 

um cliente efetivo. 

 

 

 

Para começar este relacionamento, você vai 

precisar nutrir este lead (potencial cliente) com 

informações de valor de forma constante. Explico 

todo este processo em um post em meu Blog, 

clique aqui e veja como funciona. 

 

O Inbound Marketing é um processo poderoso e 

que efetivamente gera resultados, visto que cada 

vez mais as pessoas buscam responder suas 

próprias dúvidas pesquisando e buscando 

autoridades nos assuntos.  

D i c a s  d a  T h ay

Comece criando o seu Blog, preferencialmente 

associado ao seu site. Pois, você  levará as 

pessoas para a sua "casa",  e integrará 

conteúdo com apresentação de seus 

produtos/serviços. 

Estratégia de Conteúdo 
para atração e conversão de leads
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ResuminhoEscreva sobre assuntos que você  domina, 

logicamente relacionados aos seus 

produtos/serviços. Desta forma, estará 

ensinando educando o seu público com 

conteúdos de valor,  que os ajudem a 

resolver suas "dores", problemas que 

buscam uma solução. Para manter este 

relacionamento nutra-os com informações 

relevantes, até chegar o momento certo de 

fazer a sua oferta ou de ser solicitado para 

atender alguma demanda 

Tenha um conteúdo autoral, e escreva o 

que pratica, o que sabe e o que sente. Pare 

de pensar no que os outros especialistas ou 

pessoas que sabem mais que você irão 

dizer. Viva a sua verdade. Se você garante 

que o que indica funciona, e que vai ajudar 

genuinamente as pessoas, siga em frente, 

que haverá muitos que irão se conectar 

com você. 

Tenha constância de publicações. 

Determine um dia da semana que irá postar 

em seu Blog e informe à sua audiência.  

Integre a sua comunicação com as Redes 

sociais: Instagram, Facebook e Linkedin. 

Faça um post e divulgue o novo conteúdo 

de seu Blog, deixando um link de fácil 

acesso. 

Ao captar o e-mail e Whatsapp dos leads, 

poste todos os novos conteúdos 

diretamente nestes canais. 

 

Invista em Inbound 
Marketing. 

Crie seu Blog. 
Escreva sobre assuntos 

que gosta e domina. 
Crie conteúdos 

que ajudem a resolver 
as dores de seu persona. 
Tenha conteúdo autoral. 

Tenha constância de 
publicações. 

Divulgue seus conteúdos 
nas redes sociais com link 

para seu Blog. 
Compartilhe seus 

conteúdos para sua lista 
Vip no WhatsApp e 

envios para sua lista de e- 
mail. 

Faça a nutrição de seus 
Leads. 
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from the editor

O email marketing ainda é uma ferramenta 

estratégica, muito importante para as ações 

de marketing e vendas. 

 

De acordo com uma pesquisa realizada pela 

Pew Research:  

 

•92% dos usuários na internet têm ao menos 

1 conta de E-mail. 

 

•72% dos usuários checam a sua caixa de 

entrada de e-mails, 6 vezes ou mais todo dia. 

   

•Clientes que recebem uma newsletter 

(novidades do dia/semana) por e-mail gastam 

83% mais do que os não cadastrados. 

 

Enquanto sua lista for pequena, você 

poderá utilizar plataformas que oferecem o 

envio de e-mails gratuitamente.  

Tem plataformas que disponibilizam de 

2000 a 5000 envios gratuitos por mês. Mas 

fique atento a um detalhe, a formatação 

deste e-mail deve ser adequado em HTML, 

para que não seja bloqueado pelo anti 

Spam.  Empresas que oferecem este serviço 

de e-mails, fazem esta adequação, mas 

cobram a parte pelo serviço.

Diante das dezenas de e-mails que 

recebemos diariamente, precisamos nos 

destacar na comunicação. Aprenda com 

especialistas sobre como escrever de forma 

a impactar as pessoas, aprenda sobre 

copywriting.

Tenha constância no envio de e-mails, mas 

sem exagerar para não ser bloqueado.

D i c a s  d a  T h ayFerramenta de Nutrição de Leads
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from the editor

Os vídeos vem ganhando cada vez mais a 

atenção das pessoas. Num mundo com tanta 

informação, publicações mais criativas e com 

conteúdos atrativos, certamente, 

terão prioridade de escolha. 

 

A todo instante somos bombardeados com 

conteúdos relevantes e irrelevantes em 

formas de imagens, textos e vídeos. 

 

Mas por que o vídeos, despertam tanto a 

nossa atenção? 

 

Devido acionarem todos os nossos sentidos - 

visão, audição, tato, olfato e paladar. 

 

Os vídeos ativam a produção de endorfina, 

que é o hormônio do prazer e humanizam mais 

as relações, geram mais empatia. Além de 

tudo, nos permitem não somente ser vistos, 

mas serem ouvidos, enquanto a leitura, requer 

tempo e concentração. 

 

Depoimentos de consumidores em vídeo podem 

aumentar as vendas em 600%.  

 Mais de 1 bilhão de usuários visitam o YouTube 

a cada mês, gastando mais de 4 bilhões de horas 

assistindo a vídeos.  

Vídeos no email marketing podem aumentar as 

taxas de cliques em até 96%.  

Instagram Stories já conquistou 150 milhões de 

usuários ativos em pouco tempo de vida.  

59% dos executivos preferem assistir vídeos ao 

invés de ler textos.  

52% dos consumidores dizem que vídeos de 

produtos ajudam a tomar decisões de compra.  

Uma página web com vídeo é 53% mais 

propensa a aparecer na primeira página do 

Google.  

Resultados de buscas de vídeos tem uma taxa de 

cliques 41% maior do que resultados de buscas 

de textos simples.  

100 milhões de horas são gastas por usuários, 

vendo vídeos no Facebook diariamente.  

Quase 80% do tempo gasto nas redes sociais 

acontece via mobile (dispositivos móveis, 

principalmente o celular).  

 

Veja alguns números surpreendentes, 
segundo pesquisas:

Estratégia de Engajamento
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Crie um canal no Youtube e IG TV, e divulgue o seu negócio. Mostre sua "cara", saia dos 

bastidores. Atualmente as pessoas querem se conectar com os formadores de opinião, sentem 

mais confiança em quem inspira e gera autoridade.

Poste vídeos em suas redes sociais: Instagram, Facebook e Linkedin, e Stories (Instagram e 

Facebook atuam integrados), apresente conteúdos relevantes e os bastidores do dia a dia de seu 

negócio.

Tenha conteúdos para todos os gostos, curtos e longos, e de acordo com o canal.

Promova os seus vídeos com impulsionamento nas redes sociais, ou campanhas específicas. 

Compartilhe seus vídeos no WhatsApp. 

D i c a s  d a  T h ay
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from the editor

Audiobooks, são a narrativas por áudio de textos 

e livros. É uma ferramenta moderna, barata e 

totalmente acessível, podendo ser utilizada em 

qualquer dispositivo móvel. 

 

Com a atenção cada vez mais disputada por 

diferentes mídias, as pessoas tem menos tempo 

para sentar e ler. Desta forma, disponibilizar 

conteúdos neste formato, é mais uma 

oportunidade de se aproximar de seu público, no 

momento e na hora certa, adaptando-se ao 

tempo e realidade de cada um. 

 

Você pode disponibilizar  seus ebooks ou livros 

no  formato de audiobook.  No Youtube, existem 

vários canais que disponibilizam livros inteiros 

totalmente narrados.  

 

O podcast também é em formato de áudio mas 

com outra proposta. É como se você tivesse a 

sua própria emissora de rádio, mas com 

conteúdos personalizados para o seu público.  

Crie versões de suas postagens em áudio, 

grave em seu celular, num lugar silencioso, com 

uma narrativa clara, e disponibilize em seus 

canais para seus leads e clientes. Isto 

aumentará a possibilidade de usufruírem de 

seu conteúdo e de aumentar a conexão entre 

vocês.

Se não for bom de leitura e narrativa, contrate 

um freelancer. 

Crie seu próprio "programa de rádio", através 

de seu canal de Podcasts.

D i c a s  d a  T h ay

Você pode fazer em formato de episódios e 

discorrer sobre vários assuntos por temas.  Os 

Podcasts podem ser disponibilizados e acessados  

via aplicativos e ainda é possível fazer downloads.  

Sua principal vantagem é que podem ser ouvidos 

em qualquer lugar a qualquer hora, não 

interferindo na produtividade das pessoas.

Diversifique sua comunicação
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from the editor

Um Webinar é uma palestra online e discorre 

sobre um tema específico, com o objetivo de 

esclarecer o mesmo e engajar a audiência. 

Pode  ser realizado por um ou mais 

palestrantes, e também pode ser realizado em 

formato de seminário online. 

 

Geralmente é  transmitido ao vivo, mas pode 

ser gravado, porém a disponibilidade de 

tempo que fica no ar, deve ser limitada, para 

enfatizar a relevância do conteúdo, como uma 

oportunidade única para o público alvo. 

 

O público pode interagir com o palestrante  

através de chat ao vivo, e enviar perguntas e 

tirar dúvidas.  

 Atenção - As pessoas gostam de ver as 

autoridades que seguem ao vivo, e de ter a 

oportunidade de interagir com as mesmas. 

 

Benefícios de realizar um Webinar

Engajamento - Uma transmissão ao vivo,  com 

conteúdo de valor, engaja a sua audiência. 

Autoridade - Ao falar de algum conteúdo ao 

vivo, discorrendo sobre o mesmo mostrando 

profundeza de conhecimento, sua autoridade 

no assunto automaticamente é reforçada. 

Tráfego e Leads - ao divulgar seu Webinar, as 

inscrições precisam ser realizadas em seu site, 

o que gera tráfego para o mesmo e aumenta a 

sua listas de potenciais clientes, para ações 

futuras. 

Call to action e Vendas -  O Webinar é uma 

grande oportunidade  para persuadir o seu 

público a uma ação de compra. É importante 

ter um planejamento prévio de seu discurso e 

estar preparado para responder as dúvidas ao 

vivo. 

Escalabilidade e Monetização - Uma palestra 

online, dispõe da vantagem de ter um público 

ilimitado de todas as partes do mundo. Isto 

gera escala para o seu negócio e uma maior 

monetização através das vendas realizadas no 

mesmo dia, ou durante um período 

determinado após a palestra.

Palestras Online
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Divulgue com antecedência seu evento ao vivo. 

 

Faça Webinars ao vivo, utilizando plataformas 

gratuitas como Youtube, Instagram e Facebook. No 

Facebook conhecemos como Live, que é uma 

transmissão ao vivo. 

 

Fale ao mesmo tempo para todas estas 

plataformas. Cada pessoa tem a que utiliza mais, e 

a que faz mais sentido para a mesma. 

 

Se o objetivo for efetivamente a venda, utilize 

outras plataformas como Webinarjam, que 

proporcionam todo o processo até a venda de seu 

produto/serviço. 

 

Planeje seu conteúdo com antecedência e  esteja 

preparado para responder dúvidas. 

 

Estimule que as pessoas perguntem. 

 

Se o foco for vendas, engaje-as para que tomem 

uma decisão naquele momento. Ofereça condições 

especiais e bônus atrativos para quem decidir na 

hora. 

D i c a s  d a  T h ay Resuminho

Realize Webinars ao vivo 

ou gravados. 

Reforce a sua autoridade 

e engaje o seu público. 

Planeje suas palestras 

antecipadamente com 

conteúdos de valor. 

Esclareça dúvidas ao vivo. 

Divulgue com 

antecedência. 

Escolha a plataforma 

conforme o objetivo a ser 

alcançado. 

Estimule as pessoas a 

decidirem na hora. 

Gere escala e 

monetização para o seu 

negócio. 
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O WhatsApp, já faz parte de nossas vidas e isso, não 

é mais uma grande novidade. A boa notícia, é que 

cada vez mais, ele tem se tornado uma ferramenta 

estratégica e poderosa para alavancar as vendas de 

qualquer segmento de negócio. 

 

E porque ele se tornou tão poderoso para os 

negócios? 

 

Este sucesso está associado a democratização da 

informação com acesso a internet; ao aumento 

explosivo do acesso aos dispositivos 

móveis;  economia financeira,  devido reduzir  os 

custos com contas telefônicas.  

 

Uma outra vantagem é a proximidade das pessoas, 

onde parecemos mais familiar com a facilidade de 

acesso uns aos outros.  

 

Para você potencializar os seus negócios  pelo 

WhatsApp, você precisa ter o número dos potenciais 

clientes.  
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E como conseguir isto? 

 

Existem algumas formas, uma delas é através de 

campanhas direcionadas nas redes sociais, onde 

você oferece algum benefício (isca digital) em 

troca do cadastro da pessoa. Tal como um bônus, 

um e-Book gratuito, uma planilha, um teste, enfim, 

algo de valor que desperte o interesse de seu 

público/persona. 

 

A medida que seu potencial cliente lhe 

disponibiliza o seu WhatsApp pessoal, ele dá uma 

abertura para você se relacionar com ele. 

 

Planeje quais conteúdos de valor para enviar e 

tenha constância com envios semanais. Isto fará 

com que a sua empresa comece a se tornar 

familiar para este potencial cliente, aumentando 

as chances de escolhe-lo, quando estiver pronto 

para tomar a sua decisão de compra. 

Estratégias de vendas associada 
as redes sociais.
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Relacione e Agregue Valor - Envie semanalmente,  

informações relevantes que despertem a atenção e 

interesse de sua audiência. Dê e-books de presente, 

envie com um texto bem humorado e persuasivo, 

deixando claro que se trata de um presente.  As pessoas 

sentem gratidão quando recebem algo sem que se 

espere nada em troca e tendem a retribuir as gentilezas. 

 

Faça Ações de Marketing e Vendas - É muito importante 

você agregar valor e gerar simultaneamente o 

engajamento dos clientes com o objetivos de realizar 

vendas. Dentro de seus conteúdos coloque links para o 

seu site ou canais de divulgação, bem como contatos, e 

reforce qual o propósito da empresa. Apresente cases de 

soluções em formato de histórias. Envie posts com 

notícias que reforcem a autoridade de sua empresa, tal 

como uma grande parceria fechada, ou o lançamento de 

um novo produto inovador, etc. Apresente seus 

produtos/serviços intercalando com todos estes 

conteúdos mencionados. 

 

Tenha a Pessoa Certa para Vender  - Mesmo que o 

WhatsApp nos "aproxime" das pessoas, é importante 

utilizar técnicas inteligentes para se comunicar através 

deste canal. Por parecer as vezes uma ferramenta banal, 

por estar ao alcance de todos, muitas empresas deixam o 

seu atendimento ao cliente e processo de vendas deste 

canal, nas mãos de pessoas despreparadas para 

identificar as reais dores dos clientes e interagir com os 

mesmos de forma inteligente, emocional e persuasiva, 

levando-se ao fechamento da venda. 

 

Tenha Disponibilidade - Esteja disponível, venda todos 

os dias e em qualquer horário! Um cliente em potencial, 

pode entrar em contato com a sua empresa a qualquer 

instante, por este canal, sem estar apegado a dias ou 

horários. E quando entram em contato querem 

encontrar disponibilidade. E ok se você não puder 

responder na hora, mas se responder, suas chances de 

fechar o negócio aumentam consideravelmente, pois as 

pessoas amam ser atendidas a tempo e a hora, amam 

atenção, ainda mais nesta ferramenta que gera uma 

proximidade e familiaridade muito maior do que 

qualquer outra. E vamos e convenhamos, tem algo 

melhor que pesquisar sobre algo, ficar interessado 

naquele momento e já ter um atendimento até no 

domingo, sem ter que esperar a segunda? 

 

Convide as pessoas para participar de sua lista VIP - 

Disponibilize em todos os seus canais, um convite para 

as pessoas fazerem parte de sua lista Vip, para 

receberem o seu melhor conteúdo. Esta é uma forma 

de captar potenciais clientes, construir um 

relacionamento e chegar à venda. 

 

Atualize  seu Status WhatsApp - Atualize o Status de 

seu WhatsApp diariamente se possível, esta é também 

uma boa vitrine para você estar na mente das pessoas. 

 

Integre com suas Campanhas - Integre  suas 

campanhas do Facebook e Instagram, com o WhatsApp 

de sua empresa. Desta forma, os potenciais clientes já 

entrarão em contato por este canal e você já poderá 

dar sequência no relacionamento com os mesmos. 

 

M e n t o r i a  d a  t h a y

D i c a s  d a  T h ay
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Utilize o link de  seu WhatsApp  em seus canais - O link 

do WhatsApp pode ser disponibilizado em seu site, 

Blog,  landing page, eBooks, etc., de forma a direcionar 

seus potenciais clientes para uma conversa direta por 

este canal, ao invés de direcioná-lo para um chat por 

exemplo. A medida que você for recebendo os contatos 

por este canal, você começa a criar uma lista de 

potenciais clientes e pode dar início a um processo de 

relacionamento com os mesmos.  

 

Capte leads através de grupos - Crie Grupos com 

benefícios Exclusivos - Esta é uma estratégia utilizada 

para que você oferecer alguma condição/benefício 

exclusivo para os participantes do grupo.  Tal benefício 

só é disponibilizado, quando a meta de número de 

participantes  for batida. O objetivo principal é captar 

novos contatos de potenciais clientes de nicho, através 

de indicações dos próprios participantes do grupo. 

Geralmente é oferecido algo gratuitamente, ou com um 

bônus bem especial, para que gere engajamento dos 

participantes. 

 

 

 

Resuminho

Invista na captação de Leads com 

WhatsApp. 

Pleneje e envie conteúdos de valor 

por este canal. 

Relacione e agregue valor 

constantemente. 

Faça ações de marketing e vendas. 

Invista numa pessoa preparada 

para vender por este canal. 

Tenha disponibilidade para 

atender em horários alternativos. 

Convide as pessoas para sua lista 

VIP. 

Atualize seu Status. 

Integre as campanhas das redes 

sociais com este canal. 

Utilize o link de seu Whatsapp em 

vários canais. 

Crie estratégias para captar leads  

de nicho através de grupos.
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Chatbot é um robô que faz o que é programado, 

simulando uma conversa humana em um chat. 

 

O Facebook já proporciona esta ferramenta 

gratuitamente e ela é excelente para responder 

perguntas recorrentes dos clientes potenciais e 

ativos, bem como enviar as respostas automáticas 

em qualquer dia e horário. 

 

A ferramenta, permite responder as perguntas em 

uma sequência lógica, e ainda permite que os 

usuários sejam enviados para seu site, landing 

pages e outros canais que queira divulgar, capturar 

informações e vender. 

 

Isso faz com que essa ferramenta seja estratégica 

não só para o processo de comunicação e 

atendimento tanto para o esclarecimento de 

dúvidas, quanto para auxiliar o seu processo de 

relacionamento, de forma programada, bem como 

para auxiliar no aumento de tráfego para os seus 

canais  a partir dos links direcionados. 

 

 

 

Estratégia de comunicação, 
tráfego e vendas

D i c a s  d a  T h ay

Cah Bot  é uma ferramenta fantástica e já está sendo 

utilizada como um dos principais canais de atendimento 

de grandes empresas privadas e públicas como Banco 

Original e Poupa Tempo por exemplo. 

 

É uma ferramenta simples, gratuita e que está ao alcance 

de todos, sendo fácil a sua parametrização.  

 

Existem também, outras plataformas gratuitas de Chat 

Bot para utilizar em canais como seu site. 
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• Parametrize o seu processo de atendimento e 

vendas no Chat Bot do Facebook Messenger. 

• Planeje bem os conteúdos de perguntas e 

repostas automáticas. 

• Insira links com direcionamento para outros 

canais que você queira apresentar, interagir ou 

captar informações dos clientes. 

• Caso tenha dificuldade para fazer a 

programação de seu Chat Bot, pesquise por 

tutoriais ou contrate um Freelancer para te 

ajudar com isso. 
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Um dos termos mais em voga atualmente no 

mundo do marketing digital é “Digital 

Influencer”. 

 

Esta é uma nova profissão que surgiu e está 

em ascensão, devido as novas formas de 

consumo de informações e produtos através 

das mídias digitais. 

 

Um Digital Influencer, é uma pessoa que 

possui atuação intensiva nas redes sociais, 

com canal no Youtube e perfis no Facebook, 

Instagram e Twitter, falando sobre algum 

assunto específico para um nicho de pessoas. 

 

Muitos Digitais Influencers estão ganhando 

cada vez mais notoriedade, e possuem milhões 

de seguidores, impactando o público mais do 

que os próprios famosos. 

 

Isto ocorre, devido criarem uma conexão 

verdadeira com seus seguidores, falando a sua 

linguagem, e entrando em seu mapa de mundo. 

 

 

 

Desta forma, as marcas que até pouco tempo 

investiam em propagandas massivas, nos canais 

de TV , rádio, e também em canais digitais sem 

um foco específico, agora, buscam 

influenciadores  digitais de nichos, para divulgar 

seus produtos e serviços, tendo muito mais 

assertividade em suas estratégias de marketing 

e vendas. 

 

Podemos dizer que o Digital Influencer, faz parte 

de uma poderosa estratégia de marketing digital 

de nicho. 

D i c a s  d a  T h ay
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Digital 

Influencer Eu 

Indico

Estratégia de Marketing Digital 
de Nicho

Pesquise os principais influenciadores digitais 

de seu nicho de mercado, não só os já 

consolidados, mas o que estão começando a 

criar notoriedade para promover parcerias 

para divulgação de seus produtos/serviços. 

 

Fique atento se o Digital Influencer, está 

aliado com os princípios e valores de seu 

negócio, para não queimar a sua marca.
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Se você gostou deste conteúdo, cadastre-se na minha Lista 
Vip e receba mais conteúdos da área de negócios, com 
exclusividade. 
 
Um grande abraço e sucesso! 
 
Thayane Fidelis 
Mentoria da Thay

Parabéns! 
Você concluiu a 
leitura deste eBook.

Quero fazer parte  
de sua Lista Vip
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Conheça as soluções da ASA Estratégias de 
Marketing e Vendas

Marketing DigitalPré-Mentoria Gratuita

Treinamentos
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Veja todo este conteúdo em 
vídeo em meu canal 
Mentoria da Thay 

no Youtube
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