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Macro cenario

O que é o Marketing de Conteudo?

Entregar o conteudo certo, para a pessoa
certa e no momento certo.

1 Educar o publico
O Ganhar autoridade no assunto
O Influenciar a decisdo de compra

O E transforma-lo em um embaixador da marca (no pds-venda).



Macro cenario

1895 2004
o

Pams Rxc/mra' 1739

: Almanack

. For the Year of Chrift

todo o conteido  programas  eventos

m Learn TV |
24/7 Developer Stream

ANTISEPTI
Al Wo "(H(Pdl el

6. L SHAUL K|
Clarinds, Tows ’
’

Gelebrated Jonn Deere Plows &

(;ult’vmol-t HM Mamows

Azure loT
middleware for

FreeRTOS

b 3
Thc Lunations, Eclipfes, nd
ey Spiog Tides, Plene

i ig
rpeas Sl o ¥ M l!bg% sl

! ting, e b

F.u‘« A £
g P"nedfo&fe anudtof Fort 7 Degrecs,

. and 2 Meiidian of Five Honts Welt from H 3

* br may without fenfible Error, ferve, all the ad~

;i gm;: Places, even from Nwﬁ-dhv 10 South- |

! By mfmw S.JUNDERS Fﬁxlom

‘PBILADEL ¢
hhled indfnkl FRANKLFN k:; the New

WITH
Olivier Bloch
Wellington Duraes
Dane Walton

Printing-Office near the Madl

https://contentmarketinginstitute.com/2016/07/history-content-marketing /



Macro cenario

Brasileiro passa em meédia 4,8 horas na frente do
celular. Em 2021, passou para 5,4 horas

0 Pense em quantotempo vocé passa usando o celular.

 Pense em quantotempo vocé passa na frente da televisdo e como ela ndo € mais a mesma.
O Pense em como vocé é impactado pela publicidade.

O Pense em qual delas sdo mais Uteis para vocé.

1 Pense em como a divulgacdoboca a boca é diferente.

App Annie Intelligence



Macro cenario

Think With Google

__momento
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79%

dos usudrios online no
Brasil dizem gue estlio
procurando mais informacies
agora, comparado hd alguns

69%

dos uswirios brasileiros de
smartphones pegam o tele-
Tone ne meio de uma conver—
sa para saber mais infor-
mactes sobre algo gue foi
dito.

momento

EU
QUERO
FAZER

+2mi Lhoes

de horas de contedde de
“comy Fazer® foram assisti-
dos no primeiro semestre
2815 no Brasil. Metasde
desse conteldo foi visto
em smartphones ou tablets.

(o 14
94%
dos usudrdioz do smartphonos
os utilizaram para ter
ideias enguanto realizam
uma tarefa.




Macro cenario

VUCA BANI

[ Volatible (Volatil)
 Uncertain (Incerto)

d Complex (Complexo)
d Ambiguous (Ambiguo)

O Brittle (Fragil)

O Anxious (Ansioso)

1 Non-linear (N3o-linear)

[ Incomprehensible (Incompreensivel)

1980 apds Guerra Fria 2020 Po6s-Pandemia



Comportamento do usuario

“O comportamento de busca do usuario se refere ao conjunto de
acoes que uma pessoa realiza ao formular e inserir uma pergunta
em um motor de buscas.”

Neil Patel



Comportamento do usuario

Comportamento de Busca Intencao de Busca
O Intencdo de busca [ Busca navegacional

[ Dados demograficos [ Busca informacional

O Mudancgas tecnoldgicas (iot e novas O Busca transacional

tecnologias)
O O uso da linguagem



Omnicanalidade

Multichannel v Omnichannel

] Store
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Store Web  Mobile  Social

Imagem: https://marknet.com.br/



https://marknet.com.br/

Omnicanalidade

Uma jornada de compra mais complexa e menos linear
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https://www.thinkwithgoogle.com/



Omnicanalidade

@ Usuarios compram mais online pelo aplicativo;
@ Porém, 20% dos que baixam apps, nao os utilizam nos primeiros 7 dias;
@ E preciso realizar campanha para download do app e campanha para reengajamento;

@ Casas Bahia com base de 13M de usuarios realizou campanha de reengajamento para qualquer
momento da jornada e alcancou 1M de itens vendidos que gerou 1 bilhao em vendas;

@ 85% das vendas ocorrem em lojas fisicas, mas quase todas as vendas passam pelo digital;

@ E tempo de ser mais omnichannel do que nunca!

https://www.thinkwithgoogle.com/ Podcast Commerce On Air



https://www.thinkwithgoogle.com/

Os momentos da verdade

1980 2005 2011
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“Qualquer momento “O primeiro momento da “Os profissionais de marketing
que o consumidor entra verdade acontece entre 3 e 7 dedicam uma quantidade

em contato comum segundos ap6s o consumidor tremenda de energia e dinheiro
negocio, ele tem uma encontrar o produto na aos primeiros dois momentos da
oportunidade de formar géndola.” verdade. Mas, a nova pergunta
uma impressao.” é: vocé estd ganhandoo

Momento zero da verdade?”

oo ooy egnirends K
s THE WALL STREET JOURNAL

OF TRI]IH In a Shift, Marketers Beef Up Ad Spending Inside Stores

Funky Displays and Lighting, TV Spots in Wal-Mart; Unsettling Madison Avenue

=)

New Strategios for lodeauys Customer-Driven Econony

By Emily Nelson and Sarah EllisonStaff Reporters of THE WALL
STREET JOURNAL
Updated Sept. 21,2005 11:59 p.m. ET

(See Corrections & Amplifications item below.)

CONQUISTANDO O MOMENTO
VERDADE

Procter & Gamble Co. believes shoppers make up their mind about a product in about the

E> )
IAN mRLZON time it takes to read this paragraph.

President, Scandinavian Airlines

FOREWORD BY

= TOM PETERS




Os momentos da verdade
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Estimulo Momento Zero da
Verdade
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12 Momento 22 Momento
da Verdade da Verdade



Os momentos da verdade

“Responda as perguntas que as pessoas estao fazendo”

A jornada de decisao mudou.

O que antes era uma mensagem, agora é uma conversa.

CONQUISTANDO O MOMENTO
VERDADE

O boca a boca esta mais forte do que nunca.

Nenhum MOT é pequeno demais.

A o S A

Os MOQTs estao se encontrando.




A jornada do cliente evo

O ZMOT esta em toda a
A\
\
\ 4
\ 4
\ 4
O

imprensa
P eventos

foruns

»

Reconhecimento

anuncios

blogs

formadores de

opiniao
YouTube

Fa miIiaridade

ulu

narte

¥ Avaliacdo

boca a boca

mtggde parcerias
analise

Twitter experiéncias

Intencaode

» Con5|deragao Compra

amigos

recos )
p ¢ online

Compra ’%a emloja

marketing direto ’ Uso
Abriu

Facebook

Usou

»

Recomendagao suporte



Introducdo ao Marketing de Contetdo

A conversa ja esta
acontecendo, quer vocé

gueira que ela aconteca
Oou nhao.

Que tal ter voz ativa em
todas as etapas?

https://pt.semrush.com/

INFORMATIVA

O comprador esta
procurando informacgdes
especificas sobre
um tépico.

A consulta contém
‘guia’, "tutorial ou
palavras de pergunta
como "quem’, "como” etc.

Pre-conhecimento

O comprador esta
procurando uma pagina
ou site especifico.

A consulta inclui o nome
de uma marca, produto
oU Servigo.

O comprador esta
considerando
uma compra.

As consultas podem
conter atributos de
produto como ‘melhor’,
'mais barato’, "superior’
ou ‘referéncias”.

-

O comprador
deseja adquirir
um produto.

A consulta pode conter
palavras como ‘comprar’,
‘prego’ ou ‘cupom”.



Introducdo ao Marketing de Contetdo

Aumento de
trafego organico

Trafego qualificado

Novas oportunidades Otimiza investimentos

Aumento nas Menos ativagao
vendas de atendimento Conteudo de referéncia



Introducdo ao Marketing de Contetdo

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

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

Uma estratégia de conteudo
gera trés vezes mais leads que
o marketing tradicional (por
dodlar 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
gue nao blogam

HubSpot

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

Villetarget



Tarefa

Exercicio de analise do macro cenario

e (Qualoobjetivodo meu consumidor?

e Como atingi-lo? (Em quais canais eu terei a melhor cobertura para o publico
desejado?)

e Como ele se comporta?

e Quais métricas chaves para mensurar o atingimento de metas? (Veremos com mais
detalhes em aulas sobre métricas e KPlIs).

e Ter um check-list de boas praticas de coleta de dados do usuario (pensar apenas no
gue pode ser interessante de dados a serem capturados).
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