
Como usar o Inbound Marketing 
e Automação para gerar uma 

máquina de Vendas



Por que estou aqui 
falando pra vocês?



12 anos de experiência em

Marketing e Vendas

Marcos Gaubert 
Head of Marketing
MYRP Gestão Empresarial



QUAL O DAS EMPRESAS? 



QUAL O DAS EMPRESAS? 

"eu sei como ele não 
vai ser!"







Ok, o mundo está 
mudando...

...mas que mudança é 
esta?



Uma Mudança 
Estrutural









Com acesso à internet, 
qualquer um pode 

desenvolver uma ideia 
que muda o mundo



Informações em sites, fóruns, mídias sociais, anúncios. 
Não faltam fontes sobre o produto ou serviço desejado.

BASTA JOGAR NO GOOGLE



E a consequência?



E a consequência?

Surgem Novos Modelos 
de Negócio



Quebra de paradigmas 
acesso x posse



“PEOPLE DON’T BUY PRODUCTS, 

THEY BUY BETTER VERSIONS OF 

THEMSELVES” 





“Os modernos conceitos de vendas
estabelecem:                                  
Tão importante quanto vender,    
é ter a certeza de que                      
o cliente fez uma boa compra.”



A ótica de vendas se inverte: 
Não há mais “vendedores”, mas 

sim, compradores.



NÃO HÁ RETORNO AO...
pouco acesso a  informação , 
poucos donos de  aud iência  
a tuando 
com o in te rm ediá rios 
e  in te rrupções constan tes

Tornar sua  em presa  
em  um  veículo 

de comunicação 
é  um a necessidade 

cada vez maior



as comunicações 

CONVERGEM
para  web  



GESTÃO CULINÁRIA ECONOMIA

Referência em gestão

1M de visitas mensais

900K de emails na 
base

550K Likes no 
Facebook

16M de seguidores no 
Facebook

2M de seguidores 
no Instagram

650K seguidores no 
Linkedin

O mais influente no 
LINKEDIN em todo o 

hemisfério sul

631K Likes no 
Facebook



Eles aproveitaram que o 

MUNDO 
MUDOU

POUCA
INFORMAÇÃO
MUITA
poucas fon tesmuitas



E a maneira de comprar?
Permanece igual?



ANTES 
Jornada do consumidor 

CONTATO COM VENDAS

Aprendizado 
e Descoberta

Reconhecimento 
do Problema

Consideração 
da Solução

Avaliação 
e Compra

da internet

Marketing



ESTRATÉGIA
das empresas

Investir em 
mídia

Vendedores 
guiando

Contrato + 
Receita



investimento
É possível 

chamar de 

retorno? 

uma aplicação

que não é possível 
verificar o 



Como adaptar quando o jogo muda?

60% DA DECISÃO DE COMPRA 
já  foi tom ada  an tes da  p rim eira  conversa  com  o vendedor

ESTRATÉGIA
das em presas



Pesquisas indicam: 

60% do processo de compra está 
feito quando o consumidor entra 

em contato com vendedor.



Hoje o PODER
está com o CONSUMIDOR



Fazer o que se fazia 
antes não é mais 
suficiente...



INFLUENCIAR
É preciso começar a

Aprendizado 
e Descoberta

Reconhecimento 
do Problema

Consideração 
da Solução

Avaliação 
e Compra

antes

CONTATO COM VENDASMARKETINGINBOUND MARKETING



Sua empresa referência na web para uma 

AUDIÊNCIA
CADA VEZ MAIOR 

Aquisição de  clien te  com

Previsibilidade Escalabilidade Lucro



Antes de Atender
precisamos Entender
nossos Cliente!



INBOUND

A sua  m áquina  
de  cap ta r clien tes 

MARKETING



COMO?

Visitantes

Lead

Clientes

CONVERTER

VENDER

RELACIONAR

ANALISAR

Atrair



Marketing

Leads 
qualificados Vendas

$$$$



Visitantes

Lead

Clientes

CONVERTER

VENDER

RELACIONAR

ANALISAR

ATRAIRATRAIR



Resultado
Mais buscas

Mais compartilhamento

Blog do Myrp

http://www.myrp.com.br/blog


As pessoas pesquisam



Inbound Marketing: Guia 
Completo





Anúncios dão fôlego!



Visitantes

Lead

Clientes

CONVERTER

VENDER

RELACIONAR

ANALISAR

CONVERTER

ATRAIR



Fonte: The ultimate machine 
Chat Holm es

CONVERSÃO

3% com prando 
agora

7% disposto  
a  ouvir

30% não está  
pensando n isso

30
%

acred ita  não 
esta r in te ressado

30% certeza  que  
não está  
in te ressado



Oferta Landing page

Promoção





Visitantes

Lead

Clientes

CONVERTER

VENDER

RELACIONAR

ANALISAR

ATRAIR

RELACIONAR



RELACIONAMENTO

Aprendizado 
e Descoberta

Reconhecimento 
do Problema

Consideração 
da Solução

Avaliação 
e Compra



Comprar um

APARTAMENTO
Planejamento financeiro Negociar com a empreiteira Comparar com outras opções e investimentos

Opções de financiamento Conhecer mais sobre a localizaçãoDiagnosticar obras necessárias

Relacionamento



Comprar
um  apartamento

EMAIL
Jornada

A escolha é sua: 
O que , para  quem  e  quando. 
Pensar m ais na  jornada , no 
cam inho da  com pra

Com parar com
outros 
investimentosPlane jam ento

financeiro

Conhecer m ais 
sobre
a  localização

Diagnosticar
obras
necessárias

Opções de  
financiamento

Negociar com  
a  em pre ite ira / 
vendedora



Automação de 

MARKETING
significa entender e agir 
de forma personalizada 
e escalável com as 
pessoas que interagem 
com sua empresa nos 
diferentes canais online





Fez outra 
conversão

Visitou 
uma 
página

Número de 
interações

Falou com 
vendas

Virou 
cliente

Gatilhos para 
entender e reagir



Visitantes

Lead

Clientes

CONVERTER

VENDER

RELACIONAR

ANALISAR

ATRAIR

VENDER



NEM TODOS OS LEADS SÃO IGUAIS
Capacidade de comprar (Potencial)

Qualificados

Leads não -qualificados

Aprendizado /  
Descobrim ento

Reconhecim ento  
do problem a

Conside ração 
da  solução

Avaliação 
e  com pra

In tenção de  com prar

Perfil idea l

Perfil bom

Perfil ok



AUTOMATIZADAPontuação

- Local
- Renda
- Ocupação

- Onde 
interagiu

- Quantas 
vezes 
interagiu



CRITÉRIO DE ENTREGA
para o comercial



Visitantes

Lead

Clientes

CONVERTER

VENDER

RELACIONAR

ANALISAR

ATRAIR

ANALISAR



Análise para planejar a partir 

DE DADOS 
OBJETIVOS





Obrigado!

marcos@myrp.com.br
/marcos-gaubert
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