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Por que você precisa integrar o marketing online e offline?

Não é mais possível ignorar o fato de que o marketing experimentou uma tremenda taxa de evolução na última década. No passado, as principais maneiras de expor sua marca ao público eram o uso de revistas, outdoors, televisões e outras mídias. No entanto, agora existe um novo amanhecer que surgiu no mundo do marketing e que tomou conta da tempestade. Isso é marketing digital.

Alguns especialistas na área podem ser citados mencionando que o marketing digital ultrapassou a maneira tradicional de marketing e a tornou obsoleta. No entanto, existem outros que são da opinião de que o marketing digital é apenas uma sensação passageira e que em breve seu sabor morrerá para nunca mais subir.

Bem, quem está certo entre essas duas escolas de pensamento é de pouca importância. O fato é que essas duas formas de marketing podem coexistir de maneira harmoniosa e trabalhar para a expansão de sua marca local, oferecendo recompensas como nunca antes.

No que diz respeito ao marketing; as empresas devem olhar além do método binário de pensamento, se tiverem alguma esperança de permanecer relevantes no rápido mundo dos negócios em que vivemos hoje. Para que essas marcas se destaquem, elas precisam fazer uso de uma combinação de várias táticas e estratégias de marketing para aproveitar ao máximo o potencial de seu marketing e publicidade.
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O grande abismo entre marketing on-line e off-line

Apesar do fato de as empresas terem se tornado cada vez mais conscientes dos benefícios de usar táticas de marketing off-line e on-line, há muito poucas empresas que tiveram tempo para integrar as duas, a fim de aproveitar todo o potencial dessas duas.

Geralmente, a maioria das empresas tem a percepção de que o marketing on-line e o marketing off-line são duas máquinas totalmente separadas que exigem duas táticas diferentes. Mas a questão é: eles são realmente diferentes? Bem, para ser totalmente honesto, eles são diferentes. No entanto, como profissional de marketing, você precisa concentrar seus esforços para evitar confundir sua marca, e há uma probabilidade muito alta disso acontecer se você tiver dois departamentos de marketing separados que trabalham autonomamente. Mais frequentemente, o resultado nunca é bom.

No mundo digital de hoje, é comum que sempre que um cliente em potencial vê um anúncio em um outdoor, ele segue apenas casualmente fazendo logon no twitter para verificar se há um anúncio de mídia social para essa marca. Agora imagine qual seria o resultado se essas duas campanhas, esses dois anúncios estivessem usando dois tons, estratégias ou vozes completamente diferentes? Do ponto de vista do consumidor, essa é apenas uma marca, e não departamentos de marketing separados, e eles serão adiados automaticamente por falta de congruência. Essa divisão entre as duas estratégias de marketing é um dos principais motivos pelos quais suas campanhas de marketing precisam garantir que os esforços online e offline sejam integrados.
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Os 4 C's


É importante que você use os meios tradicionais e digitais para realizar a mesma campanha. Por exemplo, é imperativo que os anúncios impressos tenham o mesmo design e voz que um anúncio que está sendo exibido on-line. Além disso, os anúncios impressos devem sempre incentivar os consumidores a ficar online; isso pode ser no site real ou nas contas de mídia social e seria ainda melhor se elas pudessem acessar as duas. Também é importante que você crie uma hashtag exclusiva e útil para ser usada em sua campanha e faça uso dessa hashtag em todos os seus esforços de marketing. A essência disso é garantir que você envolva seus clientes enquanto aproveita um público maior.

Sua marca comercial sempre precisa estar ciente dos 4 Cs para tirar o máximo proveito do

ROI na campanha deles. Os Cs são os seguintes:


· Coerência: É importante que os dois tipos de comunicação sejam conectados de maneira lógica

· Consistência: Você deve garantir que todas as várias mensagens estejam trabalhando no sentido de apoiar e reforçar a meta, e de forma alguma contraditórias.

· Continuidade: Você deve garantir que as comunicações tenham algum senso de conectividade e sempre sejam consistentes o tempo todo.

· Complementar: Você deve garantir que haja alguma sinergia em suas campanhas de marketing, de forma que a soma das partes individuais seja maior que o todo.

Um excelente exemplo de uma campanha de marketing offline e online efetivamente integrada é feito por ninguém menos que a Coca Cola Foundation. A marca Coca Cola é conhecida por
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mensagens consistentes - no que diz respeito à marca principal. O que é surpreendente é que existem literalmente milhares de marcas alojadas sob a marca Coca Cola; de fato, são tão numerosas que muitas pessoas têm esses produtos em suas casas, mas elas nem percebem. No entanto, graças aos esforços inabaláveis ​​de marketing integrado dessa empresa, as pessoas podem apreciar a marca Coke Classic.

O reconhecimento da marca da Coca-Cola é de impressionantes 94%. A marca Coca Cola é tão reconhecida que estudos demonstraram que os idiomas mais comuns usados ​​hoje no mundo são:

1. OK

2. Aleluia, e

3. Coca Cola

Qual é a lição que sua marca pode aprender com isso? Bem, isso simplesmente mostra que é vital que as empresas se concentrem em uma parte principal da comunicação que se difunde a partir daí. É imperativo que os esforços de marketing offline e online estejam vinculados entre si de maneira uniforme para que a campanha seja bem-sucedida e não confunda com o consumidor final.

Os especialistas consideram que, para as marcas transmitirem a mensagem e aumentarem o conhecimento geral da marca, é absolutamente necessário fazer uso de todos os meios disponíveis ao consumidor no dia a dia. É imperativo que a marca esteja presente em vários pontos de contato. Portanto, você precisa garantir um equilíbrio entre suas atividades de marketing offline e online.
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Verifique se a campanha floresceu nas mídias sociais

Graças às mídias sociais, as marcas comerciais agora têm a oportunidade de interagir com seus clientes e seguidores em potencial logo após o lançamento da campanha. Isso oferece uma avenida para feedback instantâneo. A maioria dessas interações exige respostas em tempo real e imediatas; portanto, seria prudente criar um estilo que guie sua campanha; uma campanha que permitirá que você faça referência a ela quando estiver interagindo com os usuários on-line.

O guia de estilo da sua marca pode incluir itens como tom, frases-chave, uso específico de palavras, voz e imagens que são apropriadas e sancionadas para essa campanha específica.
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As várias ferramentas de marketing online e offline que podem ser usadas para gerar tráfego

Atualmente, existem muitas ferramentas à disposição das empresas para gerar tráfego. Somente nos últimos anos, a internet cresceu em popularidade em termos de marketing e resultou na abertura de inúmeras oportunidades para muitos profissionais de marketing. Com a Internet, sua empresa pode explorar várias áreas diferentes, como publicidade de marca, relações públicas, vendas e loja de varejo on-line e atendimento ao cliente. Basicamente, a oportunidade disponível é tremenda. Além disso, se sua empresa é capaz de utilizar essas oportunidades adequadamente, é possível obter lucros significativos com ela. No entanto, como foi mencionado, você precisa fazer a distinção e integração entre marketing online e offline.

O meio selecionado para a campanha de marketing deve ser selecionado com base nas características dos produtos ou serviços que estão sendo comercializados. A internet em si é uma ferramenta muito forte para o marketing, mas também tem suas limitações. A internet pode ser empregada para impor vendas diretas, interação, contato direto com um contato, economia de custos, muita informação pode estar presente e isso economiza tempo. No entanto, a Internet tem sua limitação no sentido de ter uma capacidade de segmentação muito baixa, é limitada em criatividade e depende do suporte online e offline. Além disso, muitas vezes é um desafio garantir que seu site seja encontrado na internet, portanto, essa é uma limitação como ferramenta de marketing. Portanto, é importante garantir que os métodos de marketing online e offline sejam usados.
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Publicidade offline do site


Hoje, para muitas empresas, grande parte da publicidade off-line para sua presença on-line geralmente é feita apenas como uma função suplementar, em vez de ser a principal. Na maioria das vezes, esses esforços de marketing off-line são feitos como uma adição às ferramentas que já estão sendo executadas, como jornais, outdoors, impressos ou anúncios de TV que geralmente são executadas intencionalmente. No entanto, se você realmente leva a sério a geração de tráfego para o seu negócio local, considere usar mais de um endereço da web. Aqui, você pode usar publicidade impressa capaz de apresentar um plano de valor da Internet como componente da principal campanha publicitária. Ao fazer isso, qualquer consumidor que seja genuinamente fascinado pelos produtos anunciados na mídia impressa, poderá consultar diretamente o anúncio acessando o URL do site que foi oferecido na mídia impressa. Isso também pode funcionar como uma ferramenta de avaliação para medir a eficácia do anúncio. Se o objetivo principal é obter os endereços de e-mail, certifique-se de usar o URL para acompanhar a campanha. Ao anunciar o endereço da web offline, você tem a vantagem de oferecer endereços de páginas da web especificamente relacionados à promoção que está sendo realizada offline. Isso também se aplica aos subdomínios ou mesmo ao fornecimento de domínios completamente diferentes para qualquer campanha de marketing. Por exemplo, uma loja de conveniência usaria:

Subdomínio: www.thecompanyname.com


Domínio: www.campaignname.com


Vale ressaltar que a publicidade offline por si só tem um escopo muito amplo. Portanto, você, como revendedor eletrônico, precisa incluir o endereço da web da sua presença on-line em suas outras campanhas.
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não apenas no rádio, nos anúncios da imprensa e na TV, mas também nos artigos de papelaria, folhetos, embalagens e etiquetas de diversos produtos.

A importância de fazer isso é garantir que você gere tráfego para sua presença online e também garantir que seu marketing offline também seja anunciado.
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Relações públicas


Se você deseja gerar tráfego para o seu negócio local, precisa fazer uso do PR; pode ser uma ferramenta muito poderosa e de baixo custo para comunicação. Se você puder usar efetivamente o PR para controlar eventos como o lançamento de sites e produtos, isso poderá garantir que haja uma quantidade significativa de tráfego gerado no seu site. As relações públicas podem abranger uma série de atividades, como conferências de imprensa e comunicados à imprensa, que tendem a resultar em uma cobertura positiva da imprensa que pode ajudar sua empresa a gerar tráfego. O PR é uma boa ferramenta para desenvolver o perfil do site da sua marca e a presença online. Isso pode aumentar a conscientização do público em relação à imagem da sua marca em geral.

Além disso, existem vários métodos novos de ferramentas de comunicação de relações públicas que podem ser aplicados no marketing offline, voltados para direcionar o tráfego para um determinado site. Isso pode incluir opções para receber menções em um artigo específico de notícias on-line. Ao colocar sua marca on-line, você deve se tornar tão interessante que jornalistas e blogueiros sejam atraídos por ela e sentirão a necessidade de escrever algo positivo sobre ela. Por meio desses métodos de relações públicas, é possível que sua marca faça uma conexão direta com o público-alvo através do uso do site da empresa. Através do PR, é possível alterar as informações no site da sua marca em um curto espaço de tempo, o que resultará em uma melhor imagem para a empresa e o ambiente de negócios em geral.
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Patrocínio


Existem muitas formas de patrocínio disponíveis para sua empresa, desde o patrocínio básico de uma lista de discussão até um tipo mais avançado de patrocínio que envolveria acordos. O benefício dos patrocínios para a sua marca é que é uma ótima maneira de obter alguma exposição à sua marca, ao logotipo da sua marca e ao endereço da web. Isso ajudará bastante na geração de tráfego para o seu site e na publicidade necessária. Por si só, o patrocínio não gera tráfego substancial para o seu site nem garante que o usuário seja atraído o suficiente para acessá-lo repetidamente. O que ele faz é oferecer algum conteúdo relevante para o site.

Existem algumas vantagens e desvantagens que acompanham a opção de ter patrocínio. Para começar, o patrocínio pode ser muito rentável quando comparado a outras formas de publicidade. Isso permitirá que sua marca alcance outros nichos que, de outra forma, seriam muito difíceis de acessar. Além disso, é necessário considerar um contrato de patrocínio, pois ele desenvolverá uma imagem positiva para sua marca, além de melhorar as relações e resultar em um aumento nas vendas. Também pode ser muito benéfico em termos de amostragem e manutenção de bancos de dados, os quais não seriam facilmente acessíveis com os estilos convencionais de publicidade. No entanto, quando você opta por um contrato de patrocínio, corre o risco de excesso de indulgência em seus negócios pelos patrocinadores, o que frequentemente interfere na maneira como você administra seus negócios.
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Lembretes físicos e correios diretos


É importante que você considere lembretes físicos sobre uma determinada campanha em sua presença on-line, como uma promoção de site, simplesmente porque há uma alta probabilidade de que a maioria de seus consumidores passe mais tempo no mundo real do que no mundo cibernético. Existem muitas formas que o lembrete físico pode assumir, incluindo catálogos, brochuras, cartões de visita, promoções de vendas por mala direta e feiras entre muitos outros. Mala direta é o processo de literalmente enviar uma carta que contém todos os detalhes sobre um novo serviço ou promoção para todo o público-alvo documentado. Essa é uma tática que tem sido empregada por vários varejistas eletrônicos hoje em dia. Vale ressaltar que o banco de dados e o marketing direto são vantajosos no sentido de serem bastante econômicos em comparação com os métodos tradicionais de marketing. Além disso, o resultado é que você poderá atingir uma porcentagem maior do nicho de mercado se usar mala direta. Para executar o marketing direto, você pode usar várias táticas, como enviar e-mails pela agência postal, soltar fisicamente e-mails na porta do consumidor, telemarketing (fazer chamadas fisicamente para o consumidor) e enviar uma mensagem de fax.
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Exposições


As exposições podem ser descritas como eventos especiais em que compradores, vendedores e vários concorrentes se reúnem sob o mesmo teto por vários dias. O objetivo desses eventos é fornecer aos consumidores um fórum no qual eles possam ver o produto, experimentar, testá-lo, analisá-lo e chegar a uma decisão conclusiva sobre se eles gostam ou não. Foy sua empresa, esta é uma ótima plataforma na qual você pode usar para direcionar tráfego para seu site. Enquanto você fornece seus produtos e serviços ao consumidor, verifique se há cobertura suficiente do evento em seu site e em suas páginas de mídia social. Tire fotos com os clientes e garanta que você tenha um hash tag atraente para sua marca. À medida que o evento prossegue, ele gerará interesse e sua marca tenderá a causar tráfego no seu site. Além disso,
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Embalagem e rotulagem


Você pode usar embalagens e rótulos para promover seus negócios e, assim, gerar tráfego para seu site. Simplesmente exibindo a promoção que você está realizando, você tem a chance de alcançar uma porcentagem significativa do seu mercado-alvo. É importante observar que houve uma tendência na qual mais e mais lojas estão mudando para o autoatendimento, a fim de promover a eficiência. Portanto, isso apresenta uma oportunidade, pois a embalagem, por si só, se torna um elemento de marketing significativo, pois atuará como um vendedor silencioso. Como profissional de marketing astuto, você precisa considerar o marketing como uma necessidade. Se o seu pacote for atraente o suficiente, as pessoas serão atraídas para ele e também o consumidor terá mais chances de se lembrar dele. Existem alguns elementos que sua embalagem deve satisfazer e são eles: identificação, proteção, promoção, conveniência e atração. Além desses, há reputação e economia que devem ser consideradas para a embalagem.

A embalagem do seu produto deve ser capaz de se comunicar com os consumidores sobre várias coisas. Em primeiro lugar, deve informá-los sobre como usar o produto; também deve conter algumas informações sobre a empresa, seu site e seu logotipo. Por fim, através de sua embalagem, você é capaz de criar algum nível de conscientização para seus clientes sobre o site da sua marca e as páginas de mídia social. Os consumidores curiosos definitivamente procurarão sua presença on-line, resultando em maior tráfego.
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A individualidade da marca


A individualidade da sua marca é um dos ativos estratégicos mais importantes que você terá à sua disposição. Isso ajudará bastante sua empresa local a alcançar seus objetivos de longo prazo em termos de comunicação. Essa individualidade pode assumir a forma do nome da sua marca ou do logotipo. Você precisa verificar e manter esses registros regularmente para obter o máximo de tráfego deles. A individualidade da empresa é uma representação dos valores e da ética, além de ser uma ferramenta de comunicação muito eficaz.
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Boca a boca


Quando se trata de promoção e marketing offline, não há outra ferramenta eficaz, como o boca a boca. Vamos considerar o cenário em que uma pessoa compra um livro da sua loja on-line e ficou satisfeita com o serviço; depois, ela encaminhará seus serviços para outras dez pessoas. Caso essas outras pessoas também sejam seus serviços, eles recomendam o serviço a outras dez pessoas e o efeito bola de neve continua. Isso irá gerar uma quantidade significativa de tráfego para o seu site. Existem várias ferramentas e dispositivos que podem estimular a interação boca a boca, como camisetas, cartões postais digitais, fotos, certificados e prêmios. Além disso, a presença on-line da sua marca pode funcionar ainda mais para estimular a propaganda boca a boca simplesmente por ser eficaz e envolvente. O resultado disso será um método de geração de tráfego quase auto-suficiente. No entanto, é importante observar que seu tráfego será tão bom quanto a forma como sua marca on-line é envolvente.
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Merchandising


No mundo dos negócios de hoje, existem várias técnicas diferentes à sua disposição no que diz respeito ao merchandising. Estes podem variar de cliente a industrial. É certo que você pode acabar gastando uma quantia significativa de seu orçamento em publicidade no ponto de venda, ou mesmo provavelmente acima do seu orçamento um pouco. No entanto, é muito provável que haja menos recursos que serão alocados, seja em termos de fundos ou de tempo para o processo de compra. Freqüentemente, as pessoas não reconhecem o potencial que se apresenta para o marketing sempre que o cliente está diante do produto, tomando a decisão de comprar ou não o produto.

O design da loja e as opções de exibição são algumas das técnicas de merchandising que podem desempenhar um papel significativo ao afetar o comportamento de um possível comprador. Você pode aproveitar isso para garantir que você aproveite ao máximo seus esforços de marketing. O que o merchandising oferece ao cliente é uma variedade de informações úteis para influenciar sua escolha, ao mesmo tempo em que pode servir ao propósito de lembrar o cliente de todo o produto relacionado que ele pode ter à sua disposição, como o site da empresa e outros ofertas especiais.






















Página | 19


As diferentes ferramentas de comunicação on-line que podem ser usadas para gerar tráfego

Até agora, abordamos os vários métodos off-line que você pode usar para garantir que sua marca gere um tráfego significativo. Agora, devemos examinar os métodos que estão à sua disposição em termos de geração de tráfego com o uso da sua presença online. Existem muitos caminhos que você pode explorar para garantir que você seja capaz de conseguir isso. Isso inclui ferramentas como geração de links, redes afiliadas, mecanismos de pesquisa, email marketing, marketing viral e registro em vários diretórios.
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Redes de afiliados


Sejamos honestos, o mundo dos negócios é bastante arriscado. Muitas vezes, há uma chance mínima de que a maioria das empresas sobreviva além do primeiro ano, principalmente devido ao fato de não conseguirem converter tráfego. Portanto, sua empresa deve desenvolver estratégias para garantir que ela sobreviva aos anos iniciais e uma das maneiras de fazer isso é fazer uso do marketing de afiliados. A base do marketing afiliado está na criação de conexões e relacionamentos que permitirão que você direcione seus esforços de marketing.

O marketing de afiliados é um método de marketing usado pelas empresas para promover seus serviços por meio de alguma forma de associação com outros proprietários de sites ou editores on-line através do uso de programas de afiliados. Existem vários programas afiliados à sua disposição e são baseados em vários esquemas de geração de receita, como custo por clique, custo por venda e custo por ação. Apesar do uso de tais acordos, sua empresa pode se beneficiar em termos de geração de números significativos de receita e de tráfego.

Como funciona?


O marketing de afiliados utiliza anúncios de seus diferentes parceiros de marketing (afiliados) que anunciam os serviços e produtos oferecidos pela sua empresa. Seus anúncios serão colocados nas diferentes plataformas executadas por esses afiliados e podem abranger fóruns como sites e blogs, entre outros. Esses anúncios serão vinculados a alguma forma de compensação e todos variam de natureza. Quanto mais feedback, engajamento, leads ou cliques, mais você terá que pagar ao afiliado. O custo por venda é uma das formas mais populares pelas quais os afiliados optam por fazer seus retornos. Essa é basicamente uma proporção de suas vendas gerais.
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Como mencionamos, o marketing de afiliados utiliza vários meios diferentes, como postagens em blogs, sites e mídias sociais. No começo, o marketing de afiliados era simplesmente colocar um anúncio em um site e tanto o anunciante quanto o proprietário do site tinham que ter paciência para alguém clicar.

Essa estratégia não é mais suficiente para garantir o sucesso. Você precisará saber como esses sites que contêm os anúncios serão comercializados para garantir que haja tráfego suficiente fluindo para o site e, às vezes, esse tráfego pode ou não culminar em cliques.

Como gerar tráfego


Existem várias estratégias que você pode usar no tráfego de destino e direcioná-lo ao seu site por meio de marketing afiliado.

Blogging


Essa é uma das maneiras mais comuns de promover conteúdo no produto do parceiro afiliado. Aqui, seu produto será anunciado na forma de um banner em um blog. É certo que uma proporção significativa do tráfego que fluirá para o blog será devido ao conteúdo do blog. No entanto, quando seus produtos são anunciados como banners nas laterais, é provável que o tráfego seja gerado em sua página de destino. Além disso, os parceiros afiliados podem fazer com que os blogueiros escrevam uma resenha sobre o seu produto, o que garantirá ainda mais aos visitantes do blog que cliquem no anúncio que os direcionará automaticamente para sua página de destino.

Marketing e SEO nos mecanismos de pesquisa
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Para obter mais engajamento em sua página, você não precisa apenas de tráfego, mas também deve ser o tipo certo de tráfego para garantir que seus produtos recebam o tipo certo de exposição. Nesse caso, o tráfego de qualidade se refere a clientes em potencial que estariam interessados ​​no conteúdo que você tem para oferecer, além dos benefícios que viriam com eles. Para conseguir isso, é imperativo que você garanta que sua página da web e mídia social sejam organizadas de maneira alinhada com os mecanismos de pesquisa; quem estiver pesquisando determinadas palavras-chave relacionadas aos seus produtos será automaticamente direcionado a você. SEO é uma ferramenta muito eficaz que será oferecida como um pacote quando você optar por usar o marketing de afiliados, a fim de gerar tráfego para o seu site.

Fazendo uso de blogs em rede em sites de redes sociais


Você também pode querer vincular seus sites de redes sociais por meio de um aplicativo conhecido como blog em rede. Ao fazer isso, seu conteúdo seria espalhado por um amplo espectro na sua página do Facebook. O uso de blogs em rede é uma ferramenta bastante eficaz para gerar tráfego para o seu site.
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Banner publicitário


Se sua empresa já possui um site, é óbvio que você entende a importância geral de garantir que seu site receba um número saudável de visitantes. Um método eficaz para garantir que você direcione tráfego para seu site é anunciando-o em outros sites. Esse tipo de publicidade tem sido o pão com manteiga do marketing on-line, mas você pode estar se perguntando se é eficaz.

Dos vários tipos de anúncios disponíveis na Internet, como anúncios de texto, pop-ups e pop-up, não há como negar que os banners são aqueles com os quais o usuário comum da Internet está mais familiarizado. O uso desse tipo de publicidade tornou-se sinônimo do uso na Internet de que provavelmente seria muito mais fácil listar os sites que não usam banners do que os que usam. Ok, dito isso, como você colocaria um banner de sua preferência?

A colocação de banners do seu site definitivamente terá um impacto significativo no tráfego geral do seu site; caso contrário, não faria sentido exibir anúncios que não gerariam nenhum tipo de tráfego. Para obter o melhor resultado dessa atividade, é importante que você realize uma campanha de anúncios em banner segmentada.

O principal objetivo aqui seria tentar identificar um site adequado para hospedar seus banners e a chave para isso é encontrar um site semelhante ao seu, no sentido de que ele opera no mesmo nicho que você. O princípio aqui é que, se você colocar seu banner em um site com muitas semelhanças com o seu e também receber uma quantidade saudável de tráfego, haverá uma grande chance de que os visitantes que verão o banner sejam de uma disposição semelhante à
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pessoas que se beneficiariam dos produtos oferecidos em seu site, aumentando assim a chance de clicar nele.

Encontrar um site compatível que hospede seu anúncio em banner não deve ser um grande desafio por si só, com exceção de se seu site opera em um nicho extremamente específico. No entanto, isso não significa que você já estaria pronto para lançar seu banner ao público. Em quase todos os casos, você encontrará que, para colocar seu banner no site de alguém, precisará pagar por esse serviço e é aí que você começa a enfrentar alguns desafios.

Para que você coloque um banner em seu site que ofereça a maior oportunidade para aumentar o tráfego para o site, é provável que você precise pagar uma quantia substancial em dinheiro por isso. A lógica determina que, quanto maior a quantidade de tráfego de um determinado site, maior a quantidade de dinheiro que o site cobrará para você anunciar com eles. Os negócios on-line geralmente são muito competitivos e os sites que oferecem os melhores serviços provavelmente serão desejados pela maioria dos sites que operam no mesmo nicho. Em termos simples, a compra de um espaço para um banner que será eficaz acabará sendo um empreendimento caro.

Existe um número cada vez maior de editores de sites, o que significa que, para exibir um banner direcionado, será um pouco mais alto, no entanto, ainda existem muitos profissionais de marketing que optam por isso, a fim de aumentar o tráfego e divulgar a marca deles. Como alternativa, para reduzir os custos, convém considerar um programa de troca de banners.

O princípio subjacente de entrar em um programa de troca de anúncios em banner é o fato de que, em princípio, eles são gratuitos. Escusado será dizer que você pode permitir que outro anunciante exiba seus anúncios em seu site, e isso não deve ser algo muito difícil de comprometer, a menos que você queira apenas anunciar o espaço de marketing da sua marca em seu site.
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Um grande revés que você pode encontrar ao usar este programa de troca de anúncios em banner é que muitas vezes não é segmentado. No entanto, a maioria desses programas fará o possível para corresponder seu banner a um host relevante, mas o sucesso de sua pesquisa depende inteiramente dos outros participantes do programa. Portanto, é comum descobrir que seu banner será colocado em um site com pouca semelhança com o seu site. Obviamente, isso minimiza a chance geral de seu anúncio gerar o tipo de tráfego que você está procurando, mas custará menos.

É importante que você também considere o tipo de anúncio que pode ser solicitado a exibir em seu próprio site. No caso de serem muito diferentes do que é o seu site, obviamente eles parecerão não se encaixarem e seu site terá uma aparência pouco profissional e pouco atraente. Portanto, pode ser necessário avaliar os prós e os contras da execução desses programas.
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Marketing de email


O marketing por e-mail é definitivamente uma das maneiras pelas quais você pode gerar tráfego para seus negócios e também garantir que seus negócios permaneçam no escopo de seus clientes atuais e potenciais.

Essa é uma forma de marketing direto e existem muitas técnicas que variam desde o envio de toda a sua lista de clientes com um e-mail estratégico ou o envio de mensagens direcionadas a seus clientes com o uso de ferramentas como infusionsoft. Caso sua empresa já tenha acesso a uma lista de clientes que contém seus endereços atuais, o email marketing funcionará perfeitamente para você. Se, no entanto, você ainda não tiver uma lista, isso não será motivo de alarme, pois você poderá criar sua própria lista ao elaborar a estratégia para o seu conteúdo.

Construindo sua lista


Uma empresa que tem a intenção de aumentar seu tráfego através do uso de email marketing deve tentar encontrar um equilíbrio entre os desejos de criar uma campanha de marketing eficaz, com um foco incansável na expansão dessa lista. Isso significa que, se sua empresa alocará recursos para o marketing por email, um objetivo principal deve aumentar a lista de assinantes gerais que recebem esses emails. Você precisa empregar algumas estratégias para garantir que sua lista de e-mails esteja crescendo, como solicitar a seus clientes um endereço de e-mail cada vez que entrarem em contato com sua empresa. Desnecessário mencionar, se você deseja coletar esse tipo de dados, será necessário que sua empresa tenha um sistema de gerenciamento de clientes capaz de lidar com os requisitos.

Escolha uma ferramenta para gerenciar sua lista
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Você precisará decidir sobre qual ferramenta seria mais adequada para executar o marketing por email. Você pode usar algumas ferramentas de gerenciamento de relacionamento com clientes, como a salesforce.com, que ajudarão você a gerenciar os dados pessoais de seus clientes. Existem também programas de email automatizados que permitirão ao seu segmento suas listas e apresentarão campanhas eficazes, um bom exemplo será o MailChimp. No entanto, convém considerar o Infusionsoft, pois ele é muito eficaz, pois oferece todos os requisitos de gerenciamento de relacionamento com o cliente em uma única plataforma. Você deve estar ciente de que criar um CPM e um sistema de e-mail automatizado é um esforço que exige muito esforço e tempo; no entanto, depois de configurar a base operacional, o sistema é auto-suficiente, permitindo que você concentre-se em suas outras estratégias.

Criar campanhas


Depois de criar uma lista de email e escolher as ferramentas com as quais você trabalhará, poderá iniciar o processo de criação de uma campanha de marketing por email. Se você for esperto, optará por redirecionar o conteúdo digital para sua lista de discussão que já existe. Por exemplo, você pode criar um blog que seja do seu interesse na sua lista de emails ou, em alternativa, dividir o conteúdo de um relatório em uma campanha de email da série 5. No entanto, não cometa o erro que algumas empresas cometem ao redirecionar o conteúdo. A nova redefinição não significa que você apenas copia e cola o conteúdo no email. Em vez disso, você precisa considerar cuidadosamente o tópico do conteúdo, resumir e criar uma linha de assunto que seja cativante. Lembre-se também de incorporar uma chamada à ação que direcione seus leitores para o seu site.

Avalie seus resultados


Como a maioria das estratégias que você usará para aumentar seu tráfego, é vital que você avalie seus resultados para ter uma idéia de se sua campanha está tendo alguma eficácia.
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Marketing viral


Se você está online há tempo suficiente, há uma chance de que você tenha ouvido falar em marketing viral. Se você deseja gerar tráfego rápido e prolífico, provavelmente este é o caminho a percorrer. Você deve saber desde o início que essa não é a mais fácil das táticas de geração de tráfego, mas vale a pena considerar. Atualmente, as comunidades online e as mídias sociais têm uma avenida que permite que as pessoas compartilhem o conteúdo de seus negócios, produtos e serviços. Portanto, isso significa que o marketing viral é uma maneira que você pode considerar para aumentar a quantidade geral de tráfego para o seu site.

Como funciona é que sua campanha de marketing irá gerar uma quantidade significativa de vendas e leads por meio de campanhas virais. Na maioria dos casos, se o marketing viral for utilizado adequadamente, ele poderá se tornar muito produtivo e positivo. Uma das melhores maneiras de incentivar as pessoas a compartilhar ou encaminhar uma determinada mensagem a seus amigos é oferecendo algum tipo de incentivo. Isso não necessariamente precisa ser um incentivo caro, você pode até oferecer serviços como um plano de negócios gratuito como um download em pdf.

Capturando informações de contato


Existem várias maneiras pelas quais você pode usar para divulgar sua mensagem de marketing, mas é vital que você tenha um objetivo claro antes de começar a espalhar a mensagem. O objetivo mais crucial no que diz respeito ao marketing viral é capturar as informações. Para ser sincero, reunir uma lista de e-mails é uma ferramenta muito eficaz para o marketing viral ainda mais importante do que fazer vendas. A razão por trás disso é que, com o marketing viral, a mensagem chegará a um grande número de pessoas que provavelmente nunca ouviram falar de você e, como resultado, ficarão muito relutantes em dividir seu dinheiro em comparação com o envio de suas informações de contato.
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Logo após coletar seus e-mails, você estará em uma posição melhor para comercializá-los e construir um relacionamento para que você possa converter esses assinantes em clientes.

Uma mensagem com uma oferta gratuita


Agora que você tem um objetivo de atrair novas perspectivas, está mais preparado para um crescimento exponencial. No entanto, você precisa fornecer aos seus clientes em potencial algo em troca da captura de suas informações de contato. Você deve começar escrevendo um artigo articulado que seja livremente acessível e em formato PDF. Geralmente as pessoas são atraídas por um bom conteúdo, portanto, você precisa ser interessante, sucinto e informativo. Você deve usar esse conteúdo para comercializar seus produtos ou site e incentivar os clientes em potencial a comprar seus produtos sempre que eles visitarem seu site. Você deve evitar ter um tom ou tom extremamente de marketing no artigo, pois isso pode adiar alguns dos leitores. Seria aconselhável que, ao oferecer este produto gratuito, você o faça apenas para que ele possa receber o produto por e-mail.

Escreva um teaser


Uma das maneiras mais eficazes que você pode usar no marketing de um e-book é fornecer uma breve amostra do conteúdo do livro. Da mesma forma, você deve fornecer uma descrição simples do artigo ou dos produtos e serviços que pretende fornecer com a intenção de gerar interesse. O resultado disso é que haverá um aumento na quantidade de tráfego do seu site.

Faça uma oferta por um incentivo em troca da divulgação
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É aqui que o marketing viral realmente mostra seu poder. Dentro do produto gratuito (e-book ou e-mail gratuito), você deve incluir um segmento no qual eles podem indicar seus produtos a um amigo. Aqui, eles só precisarão colocar os detalhes do amigo que eles acham que apreciarão a oferta gratuita. Em troca da indicação, você deve oferecer algum tipo de recompensa, que pode ser outro livro eletrônico ou um relatório do mesmo tipo e, se estiver ao seu alcance, um software livre. Escusado será dizer que você precisará automatizar seus sistemas para que ele envie automaticamente a recompensa gratuita a qualquer pessoa que indicar um amigo, pois fazer isso manualmente seria muito complicado. Algumas das melhores ferramentas para executar esta tarefa seriam OmnistarTell, ViralFriendGenerator e TellaFriendPro.

Por ter uma forma de incentivo para seus clientes em potencial que estão convidando com sucesso, você terá uma máquina de marketing genuinamente poderosa que pode ser usada para marketing viral que será auto-sustentável.

Compartilhe sua mensagem em diferentes mídias


Depois que seu sistema de marketing viral estiver totalmente automatizado, considere atrair algum tráfego para sua página de destino. Uma maneira eficaz de conseguir isso é com a ajuda de várias formas de mídia, como comunicados de imprensa, vídeos, artigos e podcasts. Em face disso, parece que pode ser um pouco envolvente. No entanto, lembre-se de que você pode espalhar uma mensagem com um vídeo e ter a mesma mensagem novamente para criar um artigo e um comunicado de imprensa. Nesta mensagem, você pode considerar oferecer algo como um curso gratuito que convencerá as pessoas a se inscreverem na sua lista de e-mails.

Logo após conseguir isso, você deve imediatamente ter a chance de oferecer a seus novos assinantes a chance de convidar seus amigos.
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Expanda sua campanha usando um concurso


Depois de concluir as etapas acima, você poderá explodir sua campanha com a ajuda de um concurso. Basta oferecer um prêmio atraente ao assinante capaz de indicar o maior número de pessoas. Sim, você pode ser obrigado a fazer um pequeno investimento no prêmio, simplesmente porque quanto mais atraente, maior a probabilidade de a campanha de marketing atingir o status de viral. Além disso, você pode considerar oferecer um prêmio para aqueles que alcançam a segunda e a terceira posições.

Vale ressaltar que você precisa garantir que seus artigos e postagens sejam relativamente fáceis de compartilhar. Seria uma perda de tempo passar por todo esse problema e é difícil compartilhar seu conteúdo.
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Conclusão


Para gerar tráfego para o seu negócio local, você precisa integrar suas campanhas de marketing online e offline, para que funcionem congruentemente e que se complementem. Além disso, lembre-se de que, para ter sucesso nisso, você precisa se dedicar e estar disposto a investir alguns recursos em sua campanha de marketing. Se você seguir os ponteiros simples descritos neste guia, certamente terá mais chances de obter sucesso na geração de tráfego.
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