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Criando Seu Funil de Growth Marketing

Transcricdo

[00:00] Vocé lembra, quando a equipe do ByteBank, visitou a Gaztaciones pela primeira vez? Eles chegaram com um
problema bem interessante e diferente da maior parte dos bancos digitais, eles precisavam ajudar os clientes a usar melhor o

banco. As pessoas estavam baixando aplicativo, abrindo conta corrente.

[00:16] Fazendo investimento, mas a quantidade de duvidas era imensa, mesmo fazendo formulario de principais perguntas,
SAC, ndo adiantou, chovia de emails, chovia de ligacdes e a equipe do banco estava tentando melhorar o relacionamento com

os clientes.

[00:35] Quando a gente fez a primeira reunifo, nés chegamos a concluso de que a solucio era essa, nos trabalhariamos o
marketing digital, nds criariamos uma estratégia para um novo canal, que é um blog, porque ele muito voltado para esse tipo

de finalidade, relacionamento.

[00:52] E ai, o que que nds fariamos no blog? Nés tinhamos mais ou menos uma ideia de uma estratégia, nés queriamos
responder duvidas comuns, de varios clientes, apresentar os beneficios do banco e do uso do cartdo digital, completamente
livre de taxas e também estimular o uso de outros servicos, como os investimentos, porque isso daria mais dinheiro para o

banco continuar existindo.

[01:15] Nos propomos a fazer alguns testes e nessa hora, a gente resolveu montar o blog, na hora. A gente fez na frente
mesmo da equipe. Alids, foi o Adrian e a Raimunda, foram os dois, as primeiras pessoas, a montar, esse layout, que a gente,

ainda estd terminando de configurar.

[01:34] Definimos os menus. E e ai, a gente fez um post, primeiro, descrevendo, a descricdo da pagina, na verdade, do menu.
A gente fez também, a descricéo de outro menu e do menu educagdo financeira. E também, nds criamos aqui, o formuldrio

de opt in, e qual foi o contetdo que a gente criou para ca?

[01?54] Um ebook, o que nos leva a pensar é o seguinte, existem variados tipos de contetdo, esses sdo os principais tipos de
contetdo que os brasileiros consomem. E as pesquisas, anualmente, vdo mostrando, mais ou menos, a mesma coisa, que 0s
conteudos audiovisuais, sdo 0s que as pessoas mais gostam, é muito mais facil no metrd, no 6nibus, vocé abrir o celular e

ler... desculpa, ver uma imagem, do que ler um texto. As vezes é mais rapido vocé assistir um video, uma animacao.

[02:20] EntZo, a maior parte dos contetidos na web, hoje, no Brasil, prioriza esses dois aqui, o video e a imagem. O texto, ele é
super importante para quem faz um blog, porque a gente estd tentando criar um vinculo. Lembra 14 do post do bitcoin, do

dinheiro? Que a gente foi criando passo-a-passo pequenos videos?

[02:41] Videos maiores, até chegar num video grande, porque se a pessoa chegou até o fim, ela estd interessada no conteudo.
Tudo isso aqui, sdo os aspectos que a gente observa para escrever, produzir contetido de qualidade, isso vai ficar disponivel

para que vocé possa replicar e que vocé possa testar também no seu nicho de mercado.

[02:59] O seu negbcio, que é diferente do ByteBank ou n#o, se for banco digital, melhor ainda, ja tem um monte de
inspiragdo. Para que vocé saiba que tipo de contetido combina mais com cada tipo de persona, lembra la que nés temos trés

no ByteBank? Uma pessoa desempregada, a Marta.

[03:18] Um estagiario, o Marcio e j4 um homem de negdcios, que estd com uma carreira bem-sucedida, que é o Caio. Entéo,
para cada um deles, eu certamente vou ter um tipo de contetido, que vai ser mais bem aceito. E ai, existe uma férmula, para

a gente montar uma estratégia de conteudo, para todo o blog...
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[03:40] Que pode ser documentada, aqui na planilha, que a RD disponibiliza, para todo mundo online, tanto nas ideias de
conteudo, quanto para gerir as suas publicagdes, mas principalmente é importante, que a gente consiga pensar, olhando

para o calendario mensal.

[03:57] Que a gente consiga pensar: “Poxa vida, todo o dia eu vou fazer um mesmo tipo de conteudo? Todos os dias, quando
eu for publicar no blog, eu vou fazer um texto?” ou “Todos os dias, eu vou fazer um podcast?”. Ndo, a gente tenta variar, por

qué? As pessoas VAo se sentir mais atraidas, se elas tiverem algumas surpresas no meio do caminho.

[04:18] E dai, consegui preencher um calenddrio anual ou calendédrio mensal, é o grande objetivo de uma estratégia de
marketing, que vocé possa vislumbrar o futuro. Para nos ajudar, existe uma ferramenta chamada: Funil de Vendas do

Marketing Digital, sdo duas empresas muito interessantes...

[04:36] Que ajudam a automatizar, todo o servico de marketing digital, que vocé precisa para rodar um blog corporativo, a
Contentools e RD Station, sdo duas referéncias no marketing digital brasileiro, sdo duas Startups, que estfo ajudando a

automatizar a maior parte dos servigos de uma agéncia.

[04:52] Ou que os profissionais de marketing precisam lidar no dia a dia. A Contentools ajuda a organizar o fluxo de contetido
e a RD tem um software muito bacana, que é um SaaS, Software as a Service, que serve também como uma ferramenta de

automacdo, de publicacdo, de agendamento de postagens e inumeras outras funcionalidades.

[05:13] Juntos, eles estdo ajudando uma série de empresas, que nfo entendem muito dessa novidade que é o growth
marketing, a entender melhor, como lidar com cada tipo de ptblico, que vai chegar no blog ou no site. Por exemplo, eu

conheco bastante sobre bancos digitais.

[05:31] Mas vamos suport, que a Terezinha, minha vizinha, ela ndo entenda nada, nem tenha, nunca na vida, feito uma conta
em qualquer banco digital. A Terezinha, ela estd numa etapa diferente da minha. Eu ja conheco o produto, ja conheco

servico, ela ndo conhece nada. Entéo, é para isso que serve esse funil do marketing.

[05:51] Ele vai diferenciar o grau de conhecimento que as pessoas tém sobre o seu servico ou produto e vai ajuda-las, educé-
las, para estar mais bem preparado, para entender o valor de tudo o que vocé esta fazendo por elas. No caso do ByteBank, o

que que a gente quer?

[06:06] Eles estdo comegando no marketing digital, eu vou digitar aqui, o email do Adrian, para que ele também possa
receber esse funil e acompanhar, entender melhor do que que é o growth ranking. Eles desejam faturar, através do blog,

mais ou menos cem mil reais por més.

[06:22] E um banco enorme, e talvez, eles consigam atingir essa meta bastante ousada. O valor médio dos produtos e servicos
é dificil de calcular, entdo, a gente fez a seguinte estimativa, quanto cada cliente gasta em média no banco? Mensal, se a

gente, for fazer, uma média, de todos os clientes, eles gastam em torno de mil e trezentos reais.

[06:43] Ok. E agora eu vou pedir para ver o funil. O que que isso significa? A Terezinha, que nunca teve uma conta no banco
digital, quando ela entrar no blog do Bytebank, ela vai ser um visitante, ela e cerca de quase 33 mil pessoas, tem muito mais

gente que visita e vai embora, do que gente que visita e decidi baixar o cartdo através do aplicativo.

[07:06] Essas pessoas que ja estdo mais ou menos interessadas e que tomam alguma atitude ou alguma acéo em relaco ao
seu produto ou servico, elas sdo chamadas leads e olha que diferenca, a proporcdo de pessoas que se tornam leads e vdo

descendo no seu funil.

[07:21] O seu objetivo é tornar um visitante, cliente é para isso que as pessoas estdo se posicionando na internet, as

empresas, 0s servigos. Bem. Oportunidades, desses 844, olha, quase, um quarto é que sdo boas oportunidades de venda.

https://cursos.alura.com.br/course/blog-corporativo-parte-2-metricas-growth-marketing/task/33621 2/3



12/12/2019 Blog do seu Negdcio parte 2: Aula 3 - Atividade 3 Criando Seu Funil de Growth Marketing | Alura - Cursos online de tecnologia

[07:39] Mas, provavelmente, s, 76, é que, vao, realmente, tomar atitude de comprar com o cartfo, eu posso baixar e néo usar
nunca, mas eu posso, entdo, comegcar a usar para fazer pagamento, para comprar produtos. E ai, se vocés baixarem a

planilha, esse infografico, que também tem uma estratégia associada, vai ficar muito facil pensar no planejamento do

conteudo.
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