
INBOUND MARKETING
Entenda o que é Inbound Marketing e como obter sucesso em sua estratégia de negócio.



O que é a Plataforma Tá Contratado?

A Plataforma Tá Contratado é um portal online 
que conecta prestadores de serviços a clientes em busca 
de soluções para suas necessidades. Seja para serviços 
de reforma, limpeza, consultoria, design ou qualquer 
outra área, a plataforma facilita o encontro entre quem 
oferece e quem precisa de serviços, de forma prática 
e segura.

Como Funciona para Prestadores de Serviços?

Prestadores de serviços podem criar seus perfis 
gratuitamente na plataforma, destacando suas 
habilidades, experiências e portfólio. Além disso, a 
Tá Contratado oferece a oportunidade de divulgar 
anúncios dos seus serviços por 60 dias grátis, 
aumentando a visibilidade e as chances de conquistar 
novos clientes.

Benefícios para Prestadores:

Perfil profissional gratuito.

Divulgação de anúncios por 60 dias sem custo.

Marketing Digital 24 horas em ação.

Com a Tá Contratado, prestadores de serviços têm uma 
maneira eficiente de expandir sua rede de contatos e 
crescer seus negócios. Cadastre-se agora e comece a 
aproveitar essas vantagens!

para criar seu anúncio grátis, acesse::

Tá Contatado

www.tacontratado.com.br

https://tacontratado.com.br/
https://tacontratado.com.br/


O que é Inbound Marketing?

O Inbound Marketing é uma estratégia de 
marketing focada em atrair, engajar e 
encantar clientes de forma natural e não 
invasiva. Diferente dos métodos tradicionais, 
que "interrompem" o público com 
propagandas, o Inbound busca criar conteúdo 
relevante e valioso que resolve os problemas 
e atende às necessidades do público-alvo. 

Como Funciona?

A estratégia se baseia em quatro pilares:

Atrair: Utiliza blogs, SEO, redes sociais e outros canais para 
trazer visitantes qualificados.

Converter: Oferece materiais ricos, como e-books ou 
webinars, em troca de informações de contato, 
transformando visitantes em leads.

Fechar: Usa e-mails personalizados e automações para 
nutrir os leads e convertê-los em clientes.

Encantar: Oferece uma experiência excepcional, fidelizando 
clientes e transformando-os em promotores da marca.

O Inbound Marketing é ideal para empresas que desejam 
construir relacionamentos duradouros com seu público, 
gerando resultados consistentes a longo prazo. 

INBOUND
introdução ao

marketing



INBOUND
os 4 passos do

marketing

Essas são os 4 passos para você realizar um ótimo trabalho de Inbound Marketing. Você não 
pode ignorar nenhuma dessas etapas caso contrário sua estratégia pode dar errado.



ATRAIR 

CONVERTER 

FECHAR 

ENCANTAR 

"Atrair" é a primeira etapa do Inbound Marketing e consiste em conquistar a atenção do público certo por 
meio de conteúdo relevante e valioso. O objetivo é levar visitantes qualificados ao seu site ou canal, sem 
interrompê-los com propagandas invasivas.  

"Converter" é a etapa em que visitantes são transformados em leads, ou seja, potenciais clientes que
compartilham seus dados (como e-mail ou telefone) em troca de algo valioso. Isso é feito por meio de 
oferta de materiais ricos, como e-books, templates, webinars ou descontos, e utilizando formulários 
ou landing pages.

"Fechar" é a etapa em que leads são convertidos em clientes. Isso é feito por meio de estratégias como 
e-mails personalizados, automações de marketing e follow-ups, que nutrem os leads com conteúdo 
relevante e os guiam até a decisão de compra. O objetivo é transformar oportunidades em vendas, 
fechando negócios de forma natural e eficiente.

"Encantar" é a etapa em que o foco é superar as expectativas dos clientes, criando experiências 
memoráveis e fidelizando-os. Isso inclui oferecer suporte excepcional, conteúdos úteis pós-venda e 
incentivos para que se tornem promotores da marca. O objetivo é transformar clientes satisfeitos em 
defensores do seu negócio, gerando indicações e fortalecendo a reputação da empresa.



Quem é o 

Da comunicação?
Público e Persona

No Inbound Marketing, entender o público e a persona é 
essencial para criar estratégias eficazes. O público é um 
grupo amplo de pessoas com características semelhantes, 
como idade, localização ou interesses. Já a persona é 
uma representação detalhada e semifictícia do cliente 
ideal, baseada em dados reais, que inclui informações 
como objetivos, desafios, comportamentos e preferências.

Enquanto o público ajuda a direcionar esforços de forma 
geral, a persona permite criar conteúdos e soluções 
altamente personalizados, que realmente engajam e 
convertem. Definir uma persona clara é o segredo 
para atrair, converter e fidelizar os clientes certos.

Exemplo de Persona para uma Festa de 15 Anos

Nome: Ana Clara
Idade: 14 anos (próxima de completar 15)
Localização: São Paulo, SP
Perfil: Ana é uma adolescente que adora moda, música 
pop e redes sociais. Ela sonha com uma festa de 15 anos, 
inspirada em festas que vê no Instagram e TikTok. 

Objetivos:

Ter uma festa inesquecível, com decoração deslumbrante 
e fotos incríveis para postar nas redes sociais.

Celebrar com amigos e família em um ambiente 
descontraído e divertido.

Desafios:

Encontrar fornecedores que entendam seu estilo e 
ofereçam serviços de qualidade dentro do orçamento.

Organizar todos os detalhes da festa sem estresse.

Comportamentos:

Passa horas pesquisando ideias no Pinterest e Instagram.

Prefere comunicação rápida e visual, como mensagens 
no WhatsApp ou vídeos explicativos.

Preferências:

Adora temas modernos e cores pastéis.

Valoriza experiências únicas, como fotobooths e 
iluminação criativa.

Essa persona ajuda fornecedores de festas de 15 anos a 
criar serviços e conteúdos que realmente atendam às 
expectativas de adolescentes como a Ana, desde pacotes 
personalizados até dicas de organização nas redes sociais. 

PúBlICO



Definição dos

Definir objetivos claros é o primeiro passo para uma 
estratégia de Inbound Marketing eficiente. Eles devem 
ser específicos, mensuráveis, alcançáveis, relevantes 
e temporais (usando o método SMART). Por exemplo: 
aumentar o tráfego do blog em 20% em 3 meses ou 
gerar 50 leads qualificados por mês.

Dica Especial: 

Alinhe seus objetivos às etapas do funil 
de marketing (atrair, converter, fechar, encantar). 
Para a etapa de "atrair", foque em métricas como 
visitas ao site; para "converter", analise taxas de 
captação de leads. Isso garante que cada objetivo 
contribua para o crescimento do negócio de forma 
estruturada e mensurável.
 

OBJETIVOS



Como atrair

Atrair multidões com Inbound Marketing requer uma 
estratégia bem planejada, focada em oferecer valor e 
construir relacionamentos genuínos. Aqui estão as melhores 
práticas para conquistar um grande público:

1. Crie Conteúdo de Alto Valor
Produza conteúdos que resolvam problemas, respondam 
perguntas ou inspirem seu público. Use formatos 
variados, como blogs, vídeos, infográficos e e-books, 
para atender diferentes preferências. Conteúdos ricos 
em informações e bem otimizados para SEO atraem 
tráfego orgânico e posicionam sua marca como autoridade 
no assunto.

2. Utilize Redes Sociais de Forma Estratégica
As redes sociais são poderosas para ampliar seu alcance. 
Compartilhe conteúdos relevantes, interaja com seu público 
e participe de discussões relacionadas ao seu nicho. Use 
hashtags estratégicas e postagens visuais para aumentar 
a visibilidade.

3. Ofereça Materiais Ricos e Ofertas Exclusivas
Crie materiais como guias, templates ou webinars que sejam 
úteis para seu público. Ofereça esses recursos em troca de 
informações de contato, como e-mails, para construir sua 
lista de leads. 

Milhões de pessoas
4. Invista em SEO e Palavras-Chave
Posicione seu site e conteúdos nos primeiros resultados de 
busca usando técnicas de SEO. Pesquise palavras-chave 
relevantes para o seu público e crie conteúdos que 
respondam a essas buscas.

5. Colabore com Influenciadores e Parceiros
Parcerias com influenciadores ou marcas complementares 
podem ampliar seu alcance. Escolha parceiros que tenham 
conexão com seu público e crie campanhas colaborativas, 
como lives ou conteúdos co-criados.

6. Engaje com Automação e Personalização
Use ferramentas de automação de marketing para nutrir 
leads com e-mails personalizados e segmentados. Conteúdos 
direcionados aumentam o engajamento e a conversão.

7. Promova Interatividade
Realize enquetes, quizzes, desafios ou eventos online ao vivo 
para engajar seu público. A interatividade cria conexões 
emocionais e aumenta o compartilhamento do seu conteúdo.

Monitore o desempenho de suas campanhas com ferramentas 
como Google Analytics e ajuste suas estratégias com base 
nos dados. Teste diferentes abordagens para descobrir o que 
funciona melhor para seu público.



No Inbound Marketing, o melhor conteúdo é aquele que resolve 
problemas, educa ou inspira seu público-alvo, alinhado às 
etapas do funil (atrair, converter, fechar, encantar). Para atrair, 
invista em blogs, vídeos e posts nas redes sociais que respondam 
às dúvidas do seu público. Para converter, crie materiais ricos, 
como e-books, webinars ou templates, que oferecem valor em 
troca de informações de contato.

Na etapa de fechar, utilize cases de sucesso, demonstrações de 
produtos ou depoimentos para convencer leads a se tornarem 
clientes. Por fim, para encantar, ofereça tutoriais, dicas 
exclusivas ou conteúdos pós-venda que fortaleçam o 
relacionamento e fidelizem os clientes.

Dica: Conheça sua persona e adapte o conteúdo às suas 
necessidades e preferências. Conteúdos relevantes e 
personalizados são a chave para o sucesso no Inbound Marketing! 

Qual o melhor

devo fazer?CONTEúDO



Formatos de 

No Inbound Marketing, diferentes formatos de 
conteúdo atendem a objetivos específicos e 
engajam o público em cada etapa do funil:

Infográficos: Ideais para atrair, simplificam 
informações complexas de forma visual e são 
facilmente compartilháveis nas redes sociais.

E-books: Excelentes para converter, oferecem valor 
em troca de dados do lead, como e-mails, e 
aprofundam temas relevantes.

Posts em Blog: Fundamentais para atrair, 
aumentam o tráfego orgânico com SEO e 
posicionam sua marca como autoridade.

Vídeos no YouTube: Perfeitos para atrair e engajar, 
explicam conceitos de forma dinâmica e podem ser 
usados em todas as etapas do funil.

Relatórios: Ótimos para fechar, apresentam dados 
e cases de sucesso que ajudam a convencer leads 
a se tornarem clientes.

Dica: Combine esses formatos em uma estratégia 
integrada. Por exemplo, use um post no blog para 
atrair, um infográfico para resumir o conteúdo e 
um e-book para capturar leads. Assim, você 
maximiza o engajamento e os resultados! 

CONTEúDO  ?



capturando

Capturar informações de leads é essencial para nutrir e 
converter potenciais clientes. No Inbound Marketing, isso é 
feito de forma estratégica e não invasiva, oferecendo valor 
em troca de dados.

Formulários: Utilize formulários em landing pages para 
coletar informações como nome, e-mail e telefone. Ofereça 
materiais ricos, como e-books, webinars ou descontos, como 
incentivo.

Chatbots: Ferramentas automatizadas que interagem 
com visitantes em tempo real, coletando dados enquanto 
respondem perguntas.

Ofertas Exclusivas: Promoções ou conteúdos premium 
(checklists, templates) podem motivar o lead a 
compartilhar suas informações.

Testes e Quizzes: Conteúdos interativos que engajam e, 
ao mesmo tempo, capturam dados sobre preferências 
e necessidades do público.

Dica: Mantenha os formulários simples e peça apenas 
informações essenciais no início. Conforme o relacionamento 
evolui, você pode solicitar mais detalhes para personalizar 
sua abordagem. 

INFORMAÇÕES  



Chamadas para 

As chamadas para ação (CTAs) e os botões de call to 
action são elementos cruciais no Inbound Marketing, 
guiando o público para o próximo passo desejado. Eles 
devem ser claros, persuasivos e alinhados ao estágio 
do funil em que o lead se encontra.

Atrair: Use CTAs como "Baixe nosso e-book gratuito" 
ou "Assista ao vídeo explicativo" para gerar interesse 
e capturar leads.

Converter: Botões como "Solicite uma demonstração" 
ou "Receba uma consultoria grátis" ajudam a 
transformar leads em oportunidades.

Fechar: CTAs diretos, como "Compre agora" ou 
"Agende seu serviço", incentivam a decisão de 
compra.

Encantar: Use "Deixe seu feedback" ou "Compartilhe 
sua experiência" para fortalecer o relacionamento pós-
venda.

Dica: Personalize os CTAs com linguagem que gere 
urgência ou benefícios claros, como "Comece hoje 
mesmo" ou "Aumente suas vendas em 30%". 
Posicione-os estrategicamente em páginas, e-mails e 
conteúdos para maximizar conversões e fechar mais 
negócios! 

AÇÃO (CTA’s)



Nutrindo seus

Nutrir o cliente é essencial no Inbound Marketing para construir 
relacionamentos duradouros e guiar leads até a conversão. Isso 
significa oferecer valor constante, manter o engajamento e 
adaptar a comunicação às necessidades de cada estágio da jornada.

Melhores Formas de Nutrir o Cliente:

E-mails Personalizados: Envie conteúdos relevantes, como dicas, 
ofertas exclusivas ou atualizações, com base no interesse do lead.

Automação de Marketing: Use ferramentas para enviar mensagens 
certas no momento certo, como sequências de e-mails pós-cadastro.

Conteúdos Segmentados: Ofereça materiais que atendam às dores 
e objetivos do cliente, como webinars, cases de sucesso ou tutoriais.

Interação nas Redes Sociais: Mantenha um diálogo ativo, respondendo 
comentários e compartilhando conteúdos úteis.

Ofertas Especiais: Presenteie clientes com descontos, brindes ou 
acesso antecipado a novidades.

Nutrir o cliente não só aumenta as chances de fechar negócios, mas 
também transforma clientes em promotores da sua marca, fortalecendo 
a fidelização e o crescimento sustentável.

CLIENTES



Automação no 

A automação de marketing é o uso de ferramentas e 
softwares para executar tarefas repetitivas de forma 
automática, como envio de e-mails, segmentação 
de leads e análise de dados. No Inbound Marketing, 
ela é uma aliada poderosa para otimizar processos e 
aumentar a eficiência das estratégias.

Como a Automação Ajuda:

Nutrição de Leads: Envia e-mails personalizados no 
momento certo, guiando os leads ao longo do funil.

Segmentação: Classifica leads com base em 
comportamentos e interesses, permitindo campanhas 
mais direcionadas.

Análise de Dados: Monitora métricas em tempo real, 
como taxas de abertura e conversão, para
ajustar estratégias.

Economia de Tempo: Automatiza tarefas manuais, 
liberando tempo para focar em ações estratégicas.

Com a automação, você garante que cada lead receba 
o conteúdo certo, na hora certa, aumentando as chances 
de conversão e fidelização de clientes. 

INBOUND MARKETING
5 Exemplos de Softwares de Automação de Marketing

HubSpot (Freemium/Pago): Oferece ferramentas completas 
para automação de e-mails, gestão de leads e análise de 
desempenho, ideal para nutrir leads e acompanhar a jornada 
do cliente.

Mailchimp (Gratuito/Pago): Focado em e-mail marketing, 
permite criar campanhas automatizadas, segmentar listas e 
analisar resultados, facilitando a comunicação personalizada.

ActiveCampaign (Pago): Combina automação de e-mails, CRM 
e segmentação avançada, ajudando a criar fluxos de nutrição 
altamente personalizados.

Zoho Campaigns (Freemium/Pago): Oferece automação de e-
mails, templates personalizáveis e integração com outras 
ferramentas Zoho, ideal para pequenas e médias empresas.

Sendinblue (Gratuito/Pago): Além de e-mail marketing, inclui 
SMS marketing e automação de workflows, ajudando a 
engajar leads em múltiplos canais.

Essas ferramentas simplificam a automação no Inbound 
Marketing, desde a captura de leads até a fidelização, 
garantindo eficiência e resultados consistentes.



O Inbound Marketing é uma estratégia poderosa para 
atrair, converter, fechar e encantar clientes de forma 
natural e eficiente. Começa com a definição de 
personas e objetivos claros, seguida pela criação de 
conteúdos relevantes (blogs, vídeos, e-books) que 
resolvem problemas e geram valor.

A captura de leads é feita por meio de formulários, 
chatbots e ofertas exclusivas, enquanto a nutrição 
utiliza automação de marketing e e-mails 
personalizados para guiar os leads até a conversão. 
Ferramentas como HubSpot, Mailchimp e 
ActiveCampaign ajudam a automatizar processos, 
economizando tempo e aumentando a eficiência.

Por fim, CTAs estratégicos e análise de dados 
garantem que cada etapa do funil seja otimizada para 
maximizar resultados. Quando bem aplicado, o 
Inbound Marketing não só atrai clientes, mas também 
constrói relacionamentos duradouros, fideliza e 
transforma clientes em promotores da marca, 
impulsionando o sucesso dos negócios. 

RUMO AO SUCESSO



CRIE SEU PERFIL GRÁTIS
NO TÁ CONTRATADO

EXCELÊNCIA EM DIVULGAÇÃO
DE PRESTADORES DE SERVIÇOS.

https://tacontratado.com.br/
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