CURSO ONLINE

Content Marketing

Desenvolvido por

Jesus Bardini

Especialista em Inbound &
Content Marketing




Introducéo ao Marketing de Contetdo

L, ; Pre-conhecimento
A conversa ja esta

acontecendo, quer vocé
gueira que ela aconteca
Ou hao.

Que tal ter voz ativa em
todas as etapas?
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O comprador esta O comprador esta 0 comprador esta 0 comprador
procurando informagdes  procurando uma pagina considerando deseja adquirir
especificas sobre ou site especifico. uma compra. um produto,
um topico.
A consulta inclw 0 nome As consultas podem A consulta pode conter
A consulta contém de uma marca, produto conter atributos de palavras como ‘comprar’,
‘guia’, ‘tutorial ou ou Servigo. produto como ‘melhor”, ‘prego’ ou ‘cupom’”,
palavras de pergunta ‘mais barato’, "superior’
como ‘quem’, "comao” elc. ou ‘referéncias”

https://pt.semrush.com/
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Aumento de

. a - Trafego qualificado
trafego organico

Novas oportunidades

C Otimiza investimentos
Aumento nas Menos ativagao

vendas de atendimento Conteudo de referéncia
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Introducdo ao Marketing de Contetddo

68% dos consumidores ficam
com uma impressao mais
positiva sobre uma marca
apos consumirem algum
conteudo dela.
marketingprofs

Beneficios cumulativos.
Quanto mais vocé escreve,
mais potencial de converter
em acessos pesquisas
realizadas por diferentes
usuarios.

Uma estratégia de conteudo
gera trés vezes mais leads que
o marketing tradicional (por
délar gasto)

Demand Metric

70% das pessoas preferem
aprender sobre uma
companhia por meio de
ARTIGOS do que por
PUBLICIDADE.

Demand Metric

Empresas que blogam
verificam 126% de aumento
em leads do que empresas
que nao blogam

HubSpot

Quase metade dos
compradores (47%) chegam
a visualizar de trés a cinco
conteudos de uma empresa
antes de tomar uma decisao
de compra.

Villetarget
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