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MARKETING DIGITAL:
ESTRATEGIA E DESAFIOS

nvisto em agdes digitais,
I mas a venda nao aconte-

ce...Esse € o problema que
-tem assombrado muitos em-
preendedores e executivos, in-
dependentemente do porte da
empresa, hoje em dia. Até que
ponto as suas acdes de marke-
ting digital tém sido efetivas
e eficazes para converter em
vendas? Pois bem, a situagio
nao € tao simples assim. Nao
basta direcionar todos os seus
investimentos somente pa-
ra a¢des de comunica¢do em
marketing digital e nao con-
templar em seu plano de midia
também agdes de comunica-
¢do em marketing tradicional.
E bom lembrar sempre que,
sendo o marketing digital mais
controldvel (em funcao de to-
da tecnologia usada), seu foco
¢ promover resultados, entre-

tanto, o marketing tradicional

amplia gradativamente a re-

ver a sua
midia elet . ampa-
da com um antincio bem legal
numa revista?

Além disso, muitas empresas
esquecem que agdes de marke-
ting que convertem em vendas

precisam de estruturas internas

que proporcionem o fechamen-
to do processo. Exemplificando,
nao adianta nada ter um belo
trabalho de inbound marke-

ting, um site responsivo ou pro-

arca e promove
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mog0es com pre¢os interessan--
tes, se a equipe de vendas nao
estiver capacitada para o fecha-
mento na loja fisica. Da mesma
forma, se a venda for online, a
operagao de e-commerce preci-
sa estar adequada para fechar a
venda e entregar o pedido.

Uma coisa € certa quando se
refere a conversdo em vendas,
a empresa precisa inspirar e
respirar o seu cliente. Precisa
inspirar porque o seu produto
ou servigo tem que ser bom o
suficiente para impressionar o
cliente pela sua utilidade e qua-
lidade e despertar o desejo dele
naquele momento. E precisa
respirar porque a sua empresa
tem que absorver as necessi-
dades do seu consumidor para
poder atendé-lo.

Outro detalhe que parece
passar despercebido é que a
tecnologia mudou o nosso
mundo e para melhor, mas a
ihfltera«;a”xo e o relacionamento

esapa e
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a sua venda com todo o inves-
timento em comunicagio digi-
tal seja o equilibrio entre a ex-
periéncia virtual e a relacional.
O caminho para essa sinergia
¢ longo e desafiante, mas pode
ser muito prazeroso e lucra-
tivo. Pare, repense, recalcule
a rota e continue investindo.
O antigo “o que ndo € visto, nio
¢ lembrado” continua atual.

https://drive.google.com/file/d/16 XmFIMEhwHgFiijO4LvCkeHSzOZ8BwH2/view
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