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<title>​ Marketing de conteúdo para iniciantes ​</title> 

Keyword foco​: ​marketing de conteúdo para iniciantes 

​<description> ​Quer implementar uma estratégia de marketing de conteúdo e não sabe começar? Conheça               
nosso guia fácil para iniciantes.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

Cada vez mais, em qualquer grande marca o marketing tradicional é substituído pelo marketing de               
conteúdo. Marketing de conteúdo é uma estratégia eficaz não só no aumento de vendas como               
também na fidelização do cliente. 

Mas o que é marketing de conteúdo? A definição mais utilizada explica que marketing de conteúdo é                 
uma estratégia de marketing focada em produzir conteúdo relevante, valioso ou consistente para             
atrair e manter seu público-alvo. Não é apenas a produção de conteúdo genérico como os antigos                
spams mails, mas a produção de conteúdo personalizado para as necessidades do cliente e para a                
imagem da sua empresa.  

 

(IMAGEM) 

 

Neste guia de marketing de conteúdo para iniciantes vamos mostrar os passos iniciais para montar               
seu estratégia. Acompanhe. 

 

<h2> 1. Oferecendo o que o cliente deseja  <h2> 

A principal diferença do marketing tradicional para o marketing de conteúdo é a de que no                
marketing tradicional os anúncios não possuíam valor para o cliente. Os anúncios se intrometiam nas               
atividades diárias do cliente em potencial e não possuíam nenhum valor para o cliente. Com o                
marketing de conteúdo, a ação é oferecer ao cliente algo que ele procura. 

Assim, ao escrever um post no blog da sua empresa ou produzir tenha em mente que tipo de                  
informação o seu cliente em potencial procuraria. Dessa forma, de maneira não intrusiva, o cliente               
chega ao seu negócio. 

 

<h3> 2. Definindo a missão e os objetivos da sua empresa </h3> 

Um dos primeiros passos na formulação do marketing de conteúdo para inciantes é a definição da                
missão e dos objetivos da empresa. Definir esses dois pontos serve como ponto de partida para a                 
criação de uma estrategia eficaz  de marketing de conteúdo. 

Você pode usar o modelo “ nossa missão é [objetivo da sua empresa] através de [ produto ou                  
serviço] para [público alvo] “ assim, a identidade do seu negócio já é declarada, inclusive definindo                
quem são seus consumidores em potencial. 

 

<h4> 3. Decidindo seu fator de atração </h4> 

 



 
 
 

  

Esse passo diz respeito a responder uma pergunta: qual tipo de conteúdo você vai usar para atrair                 
clientes em potencial? E como obter formas de contato do cliente?. Em resumo, se trata de decidir o                  
conteúdo pelo qual o cliente lhe dará em troca e-mails ou perfil de redes sociais. A maior parte dos                   
conteúdos com esse fator de atração são aqueles que o cliente faz o download em troca de                 
endereço de e-mail: tenha em mente ebooks, pdf com informações, calendários, planners, etc. 

O importante a se pensar é que o material ofereça soluções para o cliente, se mostre atrativo e fácil                   
de usar. 

 

<h5> 4. Coletando Informação </h5> 

Uma estratégia de marketing de conteúdo não segue um modelo pré determinado. O ideal é que o                 
marketing de conteúdo seja desenhado e implementado de modo personalizado, de acordo com o              
seu público-alvo e o produto ou serviço que a sua empresa oferece. 

Para formular esta estratégia personalizada é necessário coletar informações sobre quem é o seu              
cliente, que informação busca ou ainda qual o conteúdo que consome. Somente de posses destas               
informações é possível formular uma estratégia eficiente. 

<h6> 5. Monitorando a eficiência</h6> 

Monitorar a eficácia da sua estratégia de marketing de conteúdo implica monitorar comentários,             
fluxo de compartilhamento e o engajamento de seus potenciais clientes com o conteúdo e a marca. 

E esse monitoramento não é um processo passivo, onde apenas se coleta dados. O monitoramento               
pode ser usado para ajustes imediatos na estratégia de marketing: pode ser um canal direto de                
comunicação, onde se tenta melhorar a experiência de um cliente crítico ou responder dúvidas              
sobre o seu produto. Monitorar é a melhor forma de se engajar com o cliente. 

 

Para formular uma estratégia de marketing de conteúdo eficaz, experimente nossos serviços.            
Oferecemos um plano personalizado para a sua empresa. Confira! 

 

 

 

 

 

 

Siga-nos nas redes sociais e fique por dentro de todas as novidades mensalmente!ece 

 


