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Affinity Vets & Clinics

1800 1963
A empresa

Affinity € a sexta maior marca em alimentacdo de
cdes e gatos no mundo. Fundada em 1963, atualmente
atua em sefenta paises e possui sete centros de
producdo, responsdveis por mais de 7,5 milhdes de
ragoes didrias de alimentos de qualidade para cdes
e gatos. Sua forca de trabalho conta com mais de
1.800 colaboradores, comprometidos com o objetivo
da marca de garantir o bem-estar dos animais. Os
consumidores podem encontrar produtos Affinity em
mais de 120.000 pontos de venda em todo o mundo,
um dos motivos pelos quais eles j& estdo em mais de
14 milhGes de lares.

Além da sua atividade empresarial, a Affinity possui
uma Fundacdo que se dedica a pesquisas com o
objetivo de estudar os beneficios do vinculo entre
pessods e animais, conscientizagdio sobre o problema
do abandono de cdes e gatos e projetos sociais
com terapias de educacdo assistida com animais
domésticos. A Fundagdo jd ajudou mais de 100.000
pessoas com terapias assistidas nas dreas da geriatria,
saude mental, educacdio especial, entre outros.

VISITAS AO BLOG

4.748./82

A transformacgdo

O crescimento do numero de acessos ao site foi
exponencial, ultrapassando meio milhdo por més e
atraindo veterindrios e donos de cachorros e gatos,
possibilitando direcionar o tradfego de donos de
cdes e gatos para sites de marcas como Advance.
A estas vantagens junta-se a significativa melhoria
ocorrida com SEO, que se traduz no aumento da
visibilidade e reputa¢do da marca, ajudando-a a
despertar o interesse em novos parceiros nacionais
e internacionais.
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A estrateégia

O Inbound Marketing permitiu que a Affinity
experimentasse um crescimento no trafego orgdnico
e na captacdo de contatos. Em 3 anos do projeto,
gracas a sua continuidade, foram alcancadas
4.748.782 visitas ao blog e 3.404 assinantes. Esses
numeros sdo complementados com dados como os
30.665 leads gerados pelo projeto, colaboragdes
com 5.480 veterindrios e assistentes veterindrios e
1.676 proprietdrios de clinicas veterindrias.
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Primeiro contato com
o Inbound Marketing

Marketing as cegas: esforco sem foco

A Affinity tem um departamento de marketing préprio,
que planejava acgdes de diversos tipos:

— Informantes médicos veterindrios. Parte importante
do trabalho de disseminacdo do conteudo foi
realizado pela equipe comercial e pelos informantes
meédicos veterindrios. Por conta de uma mudanca
na estrutura da empresa, decidiram converter os
informantes médicos veterinarios em vendedores,
encarregados de oferecer as informagdes que os
veterindrios precisavam.

— Newsletters. As reunides com veterindrios eram
complementadas com o envio periddico de
newsletters a cada 3 meses, para uma grande
base de contatos. O departamento de marketing
conseguia os contatos por meio de conferéncias
e eventos, oferecendo merchandising em troca de
informacdes de contato. A principal desvantagem
€ que, do total de envios realizados, entre 5.000 e

6.000, ndo era possivel saber quem se interessava
mais por um tema ou por oufro. Deve-se ter em
mente que no setor veterindrio hd uma tendéncia
crescente para a especializagdo: fraumatologia,
dermatologia, cdes ou gatos, entre outros.

— Publicagdes especializadas. Todas essas acdes
eram complementadas por publicidade em
revistas especidlizadas, com impacto limitado; e
acdes de visitas e participagdes em congressos,
que eram acdes genéricas para dar visibilidade
a marca, mas dque também ndo permitiam
quantificar o ROL.

Apesar do esforco e do investimento, muitas dessas
acoes ficavam sem resposta. A Affinity Petcare estava
ciente de que os objetivos ndo eram alcancados
porque existia um envio massivo e ndo personalizado
de informacdo.

Outro dos principais problemas para se comunicar com
o canal veterindrio era que cada marca anunciava em
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uma revista ou congresso. Cada um com seu gerente
de marca e suas préprias estratégias de marketing,
sem pensar em uma estratégia comum e sem integrar
seus CRMs.

Os desafios que a Affinity enfrentava eram:

— Ser a terceira marca do mercado espanhol, e ndo
a lider.

— Dificuldade em encontrar veterindrios parceiros,
pois, embora tivessem uma boa presenca no
mercado, era dificil chegar aos veterindrios jovens
e nos Ultimos anos da universidade.

Uma nova abordagem de marketing

A Affinity primeiro colalborou com uma consultoria
para avaliar o mercado veterindrio, tendéncias e
oportunidades. Sua conclusdo foi que uma estratégia
digital era essencial, principalmente para atrair os jovens.
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Além disso, eles queriam apostar em uma estratégia
diferente do que seus principais concorrentes faziam,
aproveitando o potencial digital.

Com esses objetivos em mente, a partir de 2015,
iniciaram um projeto de Inbound Marketing,
expandindo posteriormente para 4 marcas
diferentes. A agéncia escolhida para realizar este
trabalho foi a InboundCycle.

Os responsdveis pela decisdo na Affinity Petcare
estudaram diversas fontes e possiveis fornecedores,
chegando & conclusdo de que a InboundCycle era
a melhor op¢do pela sua lideranca no setor, equipe
jovem e com excelentes conhecimentos de marketing.

Dessa forma, teve inicio o projeto de Inbound
Marketing da Affinity.
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Descobrimos que o Inbound
Marketing estava nos
posicionando bem e era uma
boa forma de comunicacdo,
mas demorou para avangar.
Apesar disso, vimos
varias vantagens, como a
personalizacdo. Quando vimos
que as faxas de recebimento e
abertura de mensagens eram
muito boas nos primeiros envios,
passamos a acreditar no projeto.

a1

Josep Campmany
Professional Health Manager, Affinity
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Definicdo da estrategia:
orimeiros passos do
Inbound Marketing

Objetivos do projeto de Inbound
Marketing da Affinity Petcare

O projeto da Affinity Petcare era completo do ponto
de vista do Inbound Marketing, contemplando acoes
de captacdo de trdfego, conversdo de visitas em
contatos e qualificacdo da base de dados. Foi um
projeto que, devido ao buyer persona a que se
dirige (jovens veterindrios que atuam em clinicas
veterindrias) precisava de um conteudo altamente
técnico. Por esse motivo, optou-se por trabalhar
em conjunto com uma agéncia especializada em
conteudos relacionados a saude.

O projeto teve como objetivo atingir o maior numero
de pessoas com o perfil “veterindrios que trabalham
em clinica”, com o intuito de os sensibilizar para os
produtos, principalmente aqueles que podem ajudar
no fratamento de doencas de cdes e gatos, como a
linha de dietas veterindrias Advance.

A ideia é que, ao divulgar os produtos Affinity, gerar
confianca e endossar a ciéncia, pode-se alcancar:

1. Posicionamento da Affinity como referéncia no
setor veterindrio, por meio de contetido.

2. Recomendacdes de veterindrios para seus clientes
(donos de animais de estimacdo).

Indiscutivelmente, o objetivo final do projeto era obter
promotores do produto Affinity para o consumidor
final, ou seja, criar um canal B2B2C.

Os objetivos podem ser divididos em trés fases:

- Atracdo de trafego: geracdo de conteldo de
alta qualidade que resolve as duvidas dos
veterindrios no dia a dia da clinica (casos
clinicos, ferramentas diagndsticas, pesquisas,
etc). Para atingir este objetivo, a estratégia
de Inbound Marketing foi orientada para a
criogdo de conteudo a partir de palavras-
chave estratégicas:
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— Relacionadas a Affinity.

— Direcionadas & buyer persona (veterindrios,
auxiliares ou proprietdrios de clinicas
veterindrias).

— Com boas métricas de SEO.

Esse fipo de conteudo de alto valor permite gerar
trafego e impacto positivo para a marca, permitindo
posicionar os produtos Affinity e Advance no topo da
mente das pessoas que se enquadram no perfil da
buyer persona. Desta forma, a Affinity conseguiu criar
um canal de referéncia no setor veterindrio.

— Conversdo de trdafego: conversdo das visitas
do site em contatos para aumentar o banco de
dados de veterindrios na Espanha. Conseguir os
contatos dependeu da capacidade de ajudar o
veterindrio no seu dia a dia de duas formas:

- Na sua prdtica clinica.


http://www.inboundcycle.com
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— Servindo como suporte para o crescimento
de suas clinicas (com aconselhamento sobre
gestdo de orcamento, comunicacdo com
clientes, etc.).

Para isso, foi desenvolvido o blog Vets & Clinics, capaz
de hospedar todos os conteudos como relatdrios
de pesquisas, relatérios clinicos, exames, cartazes,
ferramentas de gestdo da clinica, entre outros, que
compuseram este canal de referéncia para o veterindrio.

— Qualificacdo do banco de dados: por meio de
técnicas como lead nurturing e lead scoring, o

objetivo foi conseguir mais informagdio dos contatos,
tanto do banco de dados j& existente na Affinity,
quanto do novo que foi gerado com o projeto.

A InboundCycle sugeriu trabalhar com o HubSpot,
sendo a ferramenta ideal gracas & funcionalidade
de progressive profiling, até conseguir a informacdo
de endereco da clinica do veterindrio. Para isso,
também foi necessdrio realizar uma integracdo entre
a ferramenta de automacdio de marketing (Hub Spot)
e o CRM da Affinity (Salesforce), com configuracoes
complexas e altamente adaptadas aos requisitos e
funcionalidades internas da Affinity.
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A partir dai, por meio do lead nurturing, estabelece-
se uma relagdio altamente adaptada e personalizada
aos interesses do veterindrio, oferecendo conteudos
relevantes em  diversas dreas  veterindrias
(dermatologia, trato urindrio,  traumatologia,
gastrointestinal, manejo clinico, etc).

O que a estratégia Inbound busca é que, no longo
prazo, as ag¢des comercidis possam ser realizadas
pela equipe de vendas da Affinity para estabelecer
uma maior relacdo de confianca com os interessados
e garantir que eles recomendem os produtos da dieta
veterindria Advance.
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As 4 etapas do plano
de Inbound Marketing

da Affinity

Levando em consideracdo os objetivos, e os
resultados das outras estratégias de marketing
da Affinity, a InboundCycle propés uma estratégia
baseada em quatro principais etapas:

1. Selecdo e definicdo das buyer personas,
dividida em 2 perfis diferentes. Cada um deles
foi diferenciodo por aspectos relacionados a
sua atividade profissional, sendo ambos eram
veterindrios.

Levando em consideragdo que o tema do blog
é medicina veterindria, foram criados contetidos
técnicos e bastante especificos, divididos em quatro
categorias, que serviram como recurso de consulta e
treinamento para a buyer persona.

Embora, em principio, os donos de pet estivessem
entre os perfis da buyer persona, no final optou-

se por ndo inclui-los na estratégia. Seria confuso
e complexo usar o mesmo canal (blog) para se
direcionar a um perfil com maior conhecimento
cientifico junto com outro que possa estar
interessado nos mesmos tépicos, mas precisa de
uma “traducdo” ou simplificacdo do contetido.

2. Estudo e sele¢do das palavras-chave com maior
potencial de alcance para o site, levando em
consideracdo a necessidade de acompanhar o
cliente em potencial desde o primeiro contato
com a marca, até as fases finadis do seu ciclo
de compra e sem esquecer que, era um projeto
dirigido a profissionais, com necessidade de
conteuido técnico.
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Lancamento de conteudo para download
atrativo e focado na buyer persona, para
estimular a captagdo de contatos, dando
importdncia também & variedade de formatos e
conteudo informativo, ndio apenas ao conteudo.

Trabalho de engajamento de longo prazo, por
meio da geragdo de valor, com agdes que visam
atingir uma maior audiéncia.


http://www.inboundcycle.com
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B2B, B2C ou B2B2C?

Sempre esteve presente o desafio de conseguir, apenas
através de ac¢des de marketing, impactar o veterindrio
e fambém o seu cliente, dono de cdo ou gato.

Portanto, embora o objetivo final, e também o foco do
projeto, fosse impactar os veterindrios, a InboundCycle
em sua estratégia levou em consideracdo o desejo
da Affinity de encorajar o veterindario a compartilhar
conteudo com seus clientes. Precisamente com esse
objetivo, foram criados conteidos como um Guia
para donos de animais de estimagdo.

E um guia voltado para o veterindrio, que inclui
conhecimento relevante para compartilhar com seus
clientes. Isso é feito por meio de chamadas como:
“com este guia seus pacientes serdo capazes de ...
Desta forma, mais ferramentas sdo fornecidas ao
veterindrio para facilitar o seu dia a dia (B2B) e ao
mesmo tempo auxiliGd-lo a chegar ao cliente final ou
ao gerador de demanda final (B2C).

Embora, posteriormente, o departamento comercial
deverd estabelecer uma relagdo com o veterindrio
para estreitar a relagdo B2C, as agdes de marketing
continuam a ser redlizadas para ajudar na
construgdo de um canal B2B2C.

Trabalho em equipe bem organizado

A relagdo entre o cliente e a InboundCycle foi
proxima e amigdvel, acontecendo o mesmo com
a Global Healthcare, parceiro para a redagdo de
conteudo técnico. As trés empresas formaram uma
equipe conjunta que avangou conjuntamente para a
consecugdo dos objetivos do projeto.

A InboundCycle desempenhou o papel de lideranca
do projeto, servindo de guia para o cliente
implementar a estratégia de Inbound Marketing.
Na Affinity ndo existia um perfil Inbound especifico,
redlizando acdes de marketing digital mais focadas
em branding e portanto consideraram a agéncia sua
parceira na captagdo de interessados. Mesmo assim,
a Affinity foi responsavel pela revisdo de todos os
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conteudos, visto que, dada a dificuldade técnica, foi
necessdria a sua supervisdo total.

A colaboracdo foi fortalecida com troca de
mensagens e atualizacdes semanais que ajudaram
a acompanhar o dia a dia do projeto e as
diferentes tarefas em execugdo. Também foram
redlizadas reunides mensais para revisdo de
métricas, cumprimento de objetivos e proposicdo e
implementacdo de novas acdes. O objetivo dessas
reunides foi alinhar o trabalho das trés empresas
participantes do projeto Inbound: Affinity Petcare,
Global Healthcare e InboundCycle, agilizar a execucdo
das acdes e aumentar a eficiéncia na gestdo do
conteudo.

Também foi realizada uma reunido anual de revisdio
do projeto, onde eram analisadas as métricas mais
estratégicas e feito um balango do ano.

Quando necessdrio, também eram realizadas
reunides especificas. Um exemplo disso foi a reunido
de definicdio da buyer persona ou ds reunides para
tratar das integracdes de CRM.


http://www.inboundcycle.com
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Os 6 desafios do projeto
Affinity: abordagem e resultados

Desafios a serem superados pelo
projeto Inbound

O projeto € marcado pela especializacdo do setor
e pelo alto nivel técnico exigido para o conteudo.
Devido a essas peculiaridades, enfrentamos alguns
desafios ao longo do projeto:

1

Tecnicidade do conteudo. Por se tratarem de
conteudos dirigidos a profissionais, a tarefa
de elaboracdo de conteudo era complexa,
especifica e com alta exigéncia de qualidade. SGo
conteldos destinados a consulta e treinamento
e, portanto, devem ser criados por veterindrios
e revisados pela Affinity Petcare. Isso significa
um gerenciomento mais complexo e maior
tempo para elaboracdo e revisdo, portanto, o
planejamento foi fundamental. Desde o inicio do
projeto, o parceiro para criogdo de conteudos
foi o Global Healthcare. O sucesso foi alcancado

gracas a correta gestdo e coordenacdo entre as
trés equipes Affinity Petcare, Global Healthcare
e InboundCycle, para criar, validar e publicar os
contetidos.

Otimizacdo de conteudo. Ao direcionar o
conteudo para o publico profissional, outro
desafio que enfrentomos foi a otimizagdo.
A equipe da InboundCycle foi encarregada
de estudar o melhor formato e definir as
caracteristicas dos artigos.

Novas plataformas para oferecer contetido. A
Affinity optou por oferecer contetido por meio de
plataformas de e-learning e WhatsApp, além
de colaborar com outros portais de referéncia
no setor veterindrio. As colaboracdes foram
cuidadosamente estudadas e a equipe Affinity
fez um investimento adicional de recursos. Foi
especialmente importante identificar o fluxo de
usudrio para conseguir os melhores resultados,
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Gerente do projeto Affinity na
InboundCycle


http://www.inboundcycle.com

— 10 Caso de sucesso

anadlisando o desempenho de captacdo de
contatos e de MQL (Marketing Qualified Lead's).

Complexidade na gestdo. Pelas caracteristicas
do projeto e do cliente, a InboundCycle se tornou
o ponto de unido entre diferentes agéncias e
parceiros que colaboraram de alguma forma no
projeto.

Objetivos exigentes. Metas de captacdo de
confatos bastante ambiciosas foram definidas
a cada ano. Por este motivo, diferentes formas
de captacdo foram exploradas em vdrios canais,
como campanhas de PPC, parcerias com portais,
novos meios de comunicagdo veterindrios, acoes
para melhorar a conversdo das visitas no site em
contato, entre outros. O objetivo era encontrar o

método que fornecesse o maximo de contatos
de qualidade com o menor custo.

Minuciosa segmentacdo de campanhas. Dado
que o perfil da buyer persona é muito especifico e
técnico, outro desafio importante foi obter dados
detalhados dos usudrios, o que gera uma certa
relutancia da parte deles. Portanto, o conteudo
deveria ser de alta qualidade e visto como
uma oferta valiosa para esses usudrios. Durante
o projeto, foram oferecidos conteudos para
download, facilitando a obtencdo desses dados.

Integracdio com a plataforma Salesforce. Durante
o projeto, vdrias integragdes foram feitas com
a plataforma Salesforce que a Affinity utilizava.
A complexidade dessas agdes representou um
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desafio, ndo sé técnico, por se tratarem de
integracdes altamente persondlizadas, mas
também de gestdo, por envolverem diferentes
parceiros.

.Os pilares do projeto Inbound da Affinity

A melhora dos resultados foi progressiva e possivel
gracas do uso de palavras-chave estratégicas, a uma
definicdo precisa da buyer persona e ao trabalho
colaborativo e constante das equipes, guiados pela
visdio da InboundCycle.

O projeto da Affinity foi baseado nos seguintes pilares,
propostos e implementados pela InboundCycle:


http://www.inboundcycle.com
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1

Estratégia de palavras-chave
alinhada com as buyer personas
do projeto

A estratégia de palavras-chave buscou gerar trafego

orgdnico para o site da Affinity, por meio de acessos co

blog. A otimizacdo SEO funcionou com base em tépicos

que levam em consideracdio que os interessados

comec¢am pesquisando conceitos técnicos veterindrios

(palavras-chave) em buscadores (como o Google).

Essa busca os levou ao blog ou a plataforma de

e-learning, que também funcionou como um canal de . .
captacdo de contatos. Visitas organicas

Para redlizar a busca por palavras-chave, a
InboundCycle contou com a ajuda de profissionais 600000
da Global Healthcare, especialistas do setor e das

diferentes dreas de conhecimento do projeto.
450.000
O objetivo perseguido foi satisfazer a principal dor das

buyer personas, algo que deveria ser alcancado sem
descuidar a qualidade do conteudo, aspecto essencial 300.000
em qualquer estratégia de Inbound Marketing.

Apesar da dificuldade técnica das palavras-chave, o 150000
volume de frafego gerado pelo blog e pela plataforma
confirmam que sua contribuicdo para o sucesso da
iniciativa foi indiscutivel:

Ao final do projeto, 94% do trafego do blog era
orgdnico e 87% do trafego total do site era orgdnico

Margo | 2016 —
Maio | 2016 —
Julho| 2016 —

Setembro | 2016 -
Novembro | 2016 —
Janeiro | 2017 —

Marco | 2017 -
Maio | 2017 —

Julho | 2017 —

Setembro | 2017 —
Novembro | 2017 ~
Janeiro | 2018 —
Marco | 2018 —
Maio | 2018 —
Julho | 2018 —
Setembro | 2018 —
Novembro | 2018 —
Janeiro | 2019 -
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Publicacdio de contetido no blog
e na plataforma de e-learning

O blog foi continuomente atfudlizado com novos
conteuidos. Posts mais extensos e especidlizados
coexistiram com outras postagens educativas e noticias.

O blog Vets & Clinics, no site da Affinity, tinha quatro
categorias principais:

— Medicina e cuidados veterindrios
- Nuftricdo e doencas

— Gestdo de uma clinica veterindria
— Vinculos entre pessoas e animais

Cada uma dessas categorias estava dlinhada com
os principais atributos das buyer personas e seu
conteudo, além de atender as suas necessidades e
agregar valor, serviram para divulgar a expertise da
Affinity Petcare em diferentes dreas.

Por sua vez, a plataforma de e-learning ganhou
destaque dentro do projeto. Esta plataforma nasceu
como um projeto fora da estratégia Inbound, mas
que, com o tempo e a evolucdo do blog, acabou
sendo incluida. Por meio do e-learning, videos e
casos clinicos foram oferecidos aos profissionais.

O blog teve um grande peso na estratégia de trafego
orgdnico, representando 87% do trafego orgdnico
total do site.

a1

INBOUNDCYCLE

Josep Campmany, Professional
Health Manager, Affinity
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Elaboracdo de e-books,
infograficos e cartazes para
downloads

A automacdo de marketing permitiu a Affinity Petcare
entregar contetudo e informagdes personalizadas
para os contatos do banco de dados. Tendo em conta
as necessidades e desafios das buyer personas, o
conteudo especializado foi ofertado nos seguintes
formatos:

Ebooks

Infograficos

Cartazes

Testes

Este tipo de conteudo foi fundamental para o projeto,
pois é altamente técnico e de grande valor para o
interessado. Um exemplo disso sdo os seguintes guias:

.
-
-
-

- As 10 perguntas mais frequentes dos clientes.

Alimentacdo
— Fisiopatologia intestinal do cdo e do gato
— Sua carteira estd bem de saude?
— Guia na osteoartrite canina

Cartazes:

—  Avdliacdo corporal de cdes e gatos
— Diagndstico diferencial de diarreia canina

Testes:

— Teste de mobilidade articular do cdo

Infografias:

- A vitamina K como antidoto: como deve ser usada?
- |Infogrdfico do Estudo da Affinity Foundation

sobre abandono, perda e adocdo de animais de

estimacdo na Espanha 2016
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Além disso, relatdrios e estudos clinicos também eram
oferecidos, como:

— Relatdrio de pesquisa de obesidade canina
— Estudo sobre enteropatias caninas na pradtica clinica
— Relatdrio Clinico Microbiota e Obesidade

Em resumo, forom iniciativas cue ampliaram as
possibilidades de captar dados de novos contatos e
que fortaleceram a relacdio dos interessados com a
Affinity, co mesmo tempo que nutriu os contatos com
confeudo e os ajudou a avancar no ciclo de compras.
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https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/10-preguntas-m%C3%A1s-frecuentes-alimentacion?hsCtaTracking=bc7826a6-126a-408a-ae15-68d3c97087ba%7Cebbd7449-4ecd-48f6-b0b7-cf1b2c323897
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/10-preguntas-m%C3%A1s-frecuentes-alimentacion?hsCtaTracking=bc7826a6-126a-408a-ae15-68d3c97087ba%7Cebbd7449-4ecd-48f6-b0b7-cf1b2c323897
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/guia-gastrointestinal-funcionamiento-y-estructura
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/guia-gastrointestinal-funcionamiento-y-estructura
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/recursos-veterinaria-documentacion-tecnica
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/guia-osteoartritis-canina
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/poster-valoracion-corporal-perros
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/poster-valoracion-corporal-perros
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/poster-diagnostico-diferencial
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/test-de-movilidad
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/infografia-abandono-adopcion-mascotas
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/infografia-abandono-adopcion-mascotas
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/infografia-abandono-adopcion-mascotas
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/rr-obesidad-canina
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/estudio-bristol
https://vetsandclinics.affinity-petcare.com/es/cr-microbiota-y-obesidad
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Call to action (CTA)

No projeto Affinity, foi realizada o captacdo de
contatos qualificados para o banco de dados, que
comecou com o download de ebooks, infogrdficos,
relatdrios ou testes, e que também foi possivel gracas
ao call to action (CTA, ou chamadas a acdo).

O download do contetido de interesse foi feito por
meio dos diferentes CTAs inseridos no blog ou em
paginas do site. Estes estdo localizados em diferentes
partes dos artigos com distintos formatos para captar
a atencdo dos interessados. Para fazer o download
do conteldo, o interessado deveria deixar seus
dados nas landing pages, apds clicar no CTA.

O banco de dados foi segmentado de acordo com o
conteudo boaixado e os infteresses de cada usudrio.
E, como resultado desta segmentagdo, o interessado
passou dreceber por email mais contetidos relacionados,
relevantes para a buyer persona do projeto.

A segmentacdo foi um passo fundamental no projeto
Inbound, que ganhou relevéncia a medida que
aumentou o trdfego orgdinico do site. Cada CTA e
conteudo para download forom planejodos para
estarem alinhados com o artigo do blog.

Os CTAs sdo fundamentais em projetos de Inbound
Marketing, uma vez que ajudam a obter informacces
de perfis que correspondem das buyer personas e
gerar oportunidades comerciais

INBOUNDCYCLE
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E-mail

O processo de Jead nurturing requer contato
frequente com os contatos do banco de dados. A
comunicacdo por e-mail permite a continuidade, dai
a sua relevancia em um projeto deste tipo.

Como em todos os projetos de Inbound Marketing, a
chave para estratégias de e-mail bem-sucedidas é
a segmentacdo. Quanto mais conhecidos os leads,
maiis eficaz é o processo de qualificagdo realizado.

O envio de e-mails automatizado permitiu que
todos os contatos da base de dados da Affinity
recebessem noficias e conteudos que ajudassem
o interessado a avancar no processo de compra. E
um dos elementos de maior impacto na conversdo,
permitindo criar engajamento.

A melhor forma de quantificar o impacto desta
estratégia é com a identificacdio de MQLs (Marketing
Qualified Leads), que foram, neste caso, os
veterindrios inferessados em colaborar com a Affinity.

INBOUNDCYCLE
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®

Outras acoes

Entre as acoes mais bem-sucedidas realizadas pela
InboundCycle estdo as seguintes:

1

Colaboragdes virais. Foraom firmadas parcerias
com portais, revistas e sites de referéncia no setor
para divulgacdo de conteldo da Affinity em seus
canais de noticias e blogs.

Divulgacdo de contetido nas redes sociais. Com
a coordenacdo entre as redes sociais criadas
pela InboundCycle e as redes sociais da Affinity
e seus parceiros, bons resultados de visitas
foram alcancados. Mais uma vez a prioridade foi
oferecer conteudo valioso para a comunidade
de seguidores da Affinity no Facebook, Linkedin e
Twitter, entre outros.

“Inboundizacdo”. O projeto teve inicio com uma
estratégia de inboundizacdo em um banco de
dados préprio da Affinity, ja existente. Os contatos
importados passaram a receber conteddo focado
em seus interesses, a fim de obter mais dados
e identificar quem eram os usudrios ativos e
interessados na Affinity.

INBOUNDCYCLE

a1

A Affinity Petcare estd muito satisfeita com os
resultados do projeto na Espanha, fendo expandido
para mais dois paises, Portugal e ltdlio, e para outras

marcas da empresa.

a1

Gerente de projeto Affinity
na InboundCycle
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O sucesso online e offline do
VETS & clinics by Advance

Nos trés anos do projeto, uma base de dados
altamente qualificada foi alcancada com mais de
50% dos contatos correspondendo a buyer persona.
Além disso, 15% dos contatos eram veterindrios ou
assistentes que trabalhavam ou possuiam uma clinica
na Espanha, 9% eram profissionais ou estudantes
de veterindria e, portanto, contatos relacionados ao 450000
setor.

Total de visitas no site

600.000

O sucesso online do projeto de Inbound Marketing da 300,000
Affinity foi evidente a partir dos seguintes resultados

150.000

Total de visitas no site: 4.6748.782

Total de contatos gerados com o projeto: 30.665
Total de veterindrios e auxiliares de veterindrios: 6.237
Total de veterindrios donos de clinica com endereco
identificado: 1.281

Assinantes: 4.513

Maio | 2016 —
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Janeiro | 2017 -
Margo | 2017 —
Maio | 2017 —
Julho | 2017 —
Margo | 2018 —
Maio | 2018 —
Julho | 2018 —

|
0
=
o
«
9
2
[}
>

Janeiro | 2018 —

Setembro | 2016 —
Novembro | 2016 —
Setembro | 2017 —
Novembro | 2017 —
Setembro | 2018 —

Novembro | 2018 —

Janeiro | 2019 —
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Contatos na base de dados
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Por estes motivos, a Affinity Petcare recomenda
fortemente a implementacdo de uma estratégia de
Inbound Marketing. A empresa também tem certeza
de que, se fossem recomecar outra vez, escolheriom
a InboundCycle novamente “porque aprendemos
coisas que ndo sabiamos com a InboundCycle, vimos
que eles funcionam e sua atitude e contribuicdo
possibilitaram expandir o projeto.”

A sensacdo geral do cliente é que o projeto funcionou
muito bem, gerou um numero de visitas que superou
as expectativas e que acima de tudo era um
canal orgdnico, sem a necessidade de recorrer ao
pagamento por clique ou métodos de publicidade
semelhantes, embora no inicio foram usados
pontualmente. Observou-se também resultados
bastante positivos em vendas e taxas de abertura
de e-mail.

Oufro impacto positivo foi que a Affinity Petcare
percebeu um aumento de clientes potenciais
passaram a entrar em contato espontaneamente.
Atualmente, recebem muitos pedidos de pessoas

que desejom trabalhar com eles, veterindrios que
desejom colaborar e fazer parcerias.

O sucesso do blog em termos de atracdo se reflete
em um dado: 94% do trafego do blog é orgdnico,
representando 87% do trafego total do site. Além
disso, o escopo do projeto ultrapassa fronteiras,
gerando trdfego também de paises da América
Latina.

Em relacdo ao posicionamento em buscadores, a
Affinity conseguiu 276 palavras-chave posicionadas
no Google.

Mais visitas, mais contetdo publicado, leads de
maior qualidade, um impulso & imagem da marca,
maior reconhecimento e visibilidade, uma estratégia
para as redes sociais e o inicio da abertura para
novos mercados sdo o resumo de 36 meses do
intenso trabalho da InboundCycle, Global Healthcare
e Affinity com Inbound Marketing

INBOUNDCYCLE
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De patrocinar um evento com 200
pessoas passamos a ter 2.000 visitas
no nosso site em um final de semana.

a1

Josep Campmany
Professional Health Manager, Affinity


http://www.inboundcycle.com

INBOUNDCYCLE

Contrate o Hubspot com o suporte da
InboundCycle e conte comum parceiro
especializado emimplementar a ferramenta
do jeito que sua empresa precisal

CONTRATE O HUBSPOT


https://www.inboundcycle.com/
https://inboundmarketing.inboundcycle.com/diagnostico
https://www.inboundcycle.com/pt/contratar-hubspot-com-inboundcycle

