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RESUMO

O objeto de estudo deste trabalho é o Marketing de Conteudo como estratégia
para empresas de pequeno porte. O objetivo principal € a produ¢ado de um e-
book voltado ao publico que empreende ou tem o desejo de empreender online.
analisar a eficacia do Marketing de Conteudo nesse contexto, com foco na
criacdo de conteudo relevante, segmentacdo do publico-alvo e distribuicdo
através dos canais apropriados. A metodologia utilizada foi a pesquisa
bibliografica. Os resultados deste estudo indicam que o Marketing de Conteudo
pode ser uma estratégia eficaz para empresas de pequeno porte que desejam
aumentar sua presencga online e gerar mais negocios. Essa abordagem permite
que essas empresas construam autoridade em seus segmentos, fortalegcam sua
reputacao e estabelecam relagdes de confianga com seu publico. Este trabalho
€ importante tanto para as empresas, pois fornece insights sobre como utilizar o
Marketing de Conteudo para alcangar seus objetivos de negdcios, quanto para
a academia, ao contribuir com informac¢des valiosas sobre uma estratégia
emergente no campo do marketing.

Palavras-chave: Marketing de Conteudo; E-book; Estratégia; Presenga online;

Publico.



ABSTRACT

The object of study of this work is Content Marketing as a strategy for small
businesses. The main objective is the production of an e-book aimed at the public
that undertakes or has the desire to undertake online. The study aims to analyze
the effectiveness of Content Marketing in this context, focusing on the creation of
relevant content, segmentation of the target audience, and distribution through
appropriate channels. The methodology used was bibliographic research. The
results of this study indicate that Content Marketing can be an effective strategy
for small businesses that want to increase their online presence and generate
more business. This approach allows these companies to build authority in their
segments, strengthen their reputation, and establish relationships of trust with
their audience. This work is important for both companies, as it provides insights
on how to use Content Marketing to achieve their business objectives, and for
academia, by contributing valuable information on an emerging strategy in the
field of marketing.

Keywords: Content Marketing; E-book; strategy; online presence; public.
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1. Introdugao

No universo contemporaneo das estratégias de comunicacéo, o marketing
de conteudo tem emergido como um componente fundamental para empresas e
marcas que buscam estabelecer sua presencga na esfera digital. Esta modalidade
de marketing, diferentemente de abordagens tradicionais, ndo se concentra
primariamente na promocéao direta de produtos ou servigos, mas sim na criagao
e distribuigao de conteudo relevante, util e de alta qualidade, destinado a atender
e informar um publico-alvo especifico.

A relevancia do marketing de conteudo na era digital é resultado de uma
série de transformacgdes que afetaram o cenario de consumo. Com o advento e
a popularizagao da internet, houve uma mudanca significativa no comportamento
do consumidor. As pessoas, agora, nao sao meros receptores de mensagens
publicitarias; elas tém o poder de buscar, selecionar e consumir informacdes por
conta prépria, tornando-se protagonistas ativos no processo de compra. Esse
novo consumidor valoriza relagdes transparentes com as marcas, buscando
aquelas que oferecem mais do que simples produtos: busca experiéncias,
valores e, acima de tudo, informacao qualificada (ARCANJO et al., 2020).

Dentro desse cenario, as marcas encontraram no marketing de conteudo
uma maneira de atender a essa demanda por informacgdes uteis e relevantes,
transformando-se em verdadeiras produtoras de conteudo. Tal estratégia permite
nao apenas a promogcao de produtos e servicos, mas a construcao de autoridade
no segmento em que atuam, fortalecendo sua reputacao e estabelecendo uma
relacdo de confianga com seu publico. Desse modo, o marketing de conteudo
transcende os limites tradicionais da publicidade e posiciona as organizagdes
como fontes confiaveis de informacdo, criando um canal de comunicacao
genuino e duradouro com seus clientes e potenciais clientes.

O Marketing de Conteudo é uma estratégia que se concentra em criar e
distribuir conteudo valioso, relevante e consistente para atrair e reter um publico-
alvo claramente definido. A ideia de criar conteudo para fins de marketing néo é
nova, mas o termo "marketing de conteudo" foi cunhado pela primeira vez em
2001 por Joe Pulizzi (SIQUEIRA, André 2021). A relagéao entre o Marketing de
Conteudo e a experiéncia do cliente € que o conteudo € uma das principais
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maneiras pelas quais as empresas podem se conectar com esses e fornecer
valor a eles.

Neste breve contexto apresentado, a énfase recai sobre o investimento
em uma vertente dedicada a proporcionar experiéncias sob medida para os
consumidores, a fim de atingir os objetivos que eles buscam com os produtos ou
servigos contratados. Essa abordagem se alinha de forma particular com o
marketing de conteudo ja que sua esséncia esta intrinsecamente relacionada a
retencdo e engajamento dos clientes.

Considerando o atual cenario mercadoldgico, optou-se por desenvolver
no projeto experimental de Relagdes Publicas, um e-book que apresente o
conceito e a utilizagdo do Marketing de Conteudo. Um projeto experimental do
tipo e-book traduz-se na criagdo de um material digital que tem como objetivo
principal oferecer informacdes relevantes e de qualidade aos leitores. Conforme
descrito por Bruns (2012, p. 45), "um e-book é uma publicacao eletrénica textual
que é semelhante a um livro impresso em formato, mas € armazenada em
formato digital". Os e-books apresentam uma série de vantagens em relagédo aos
livros tradicionais, oferecem portabilidade, pois € possivel armazenar e acessar
uma biblioteca inteira de e-books em um unico dispositivo e sao facilmente
distribuidos pela internet, permitindo um acesso rapido e instantaneo ao
conteudo.

Dentro do livro digital serdo exploradas vertentes como a criagdo de
conteudo relevante, a segmentacao do publico-alvo e a distribuigcdo do conteudo
através dos canais corretos. A hipotese deste trabalho é que o Marketing de
Conteudo pode ser uma estratégia eficaz para aqueles interessados em
empreender que desejam aumentar sua presenga online e gerar mais negocios.
E os objetivos especificos do presente trabalho sao:

- Investigar a importancia do Marketing de Conteuido como estratégia para
atrair clientes online. Explorando seu conceito, principais caracteristicas e como
ele se tornou uma ferramenta relevante para atrair potenciais clientes em
ambientes digitais.

- Analisar as estratégias de Marketing de Conteudo utilizadas para o
engajamento de clientes online.

- Avaliar a eficacia do Marketing de Conteudo na conversao de clientes

online. Serdo abordados aspectos como a geracdo de demanda, o
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estabelecimento de confianga, a nutricdo de leads por meio de conteudo
relevante, a criagao de calls-to-action eficazes e 0 acompanhamento do funil de
vendas.

- Propor diretrizes praticas para a implementagdo do Marketing de
Conteudo e examinar desafios e tendéncias futuras da area. A meta é fornecer
recomendacdes e praticas recomendadas que possam ser aplicadas por aqueles
interessados em utilizar a ferramenta para alcancar resultados significativos.

O trabalho conta com uma pesquisa exploratoria sobre os seguintes
temas:

e Marketing de Conteudo

e Comunicagao

e Era digital

e Storytelling

e SEO

e Indicadores - chave

e Ferramentas de analise de métricas
e Redes sociais

A elaboragao do e-book a partir da pesquisa sobre os temas acima conta

com os seguintes capitulos:
¢ Introdugao ao universo do marketing de conteudo
e Atragdo: A primeira impressao é a que fica
e Engajamento: Estabelecendo conexdes duradouras
e Conversao: Transformando interesse em acao
e Mensuracgao e otimizacgao: O ciclo continuo do sucesso
e Consideracoes finais

A relevancia deste trabalho reside na importancia crescente do marketing
de conteudo como estratégia para alcancar e envolver o publico-alvo no
ambiente online. Através do desenvolvimento do projeto experimental do tipo e-
book, sera possivel fornecer diretrizes claras e praticas para a criagao e
distribuicdo de conteudo de qualidade, com o intuito de atrair, engajar e converter
clientes online.

Espera-se que este trabalho contribua para o avanco do conhecimento na

area, bem como para o aprimoramento das praticas utilizadas pelas empresas
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na era digital. Além disso, espera-se que o produto desenvolvido possa servir
como um recurso valioso para profissionais e estudantes interessados em

compreender e aplicar o marketing de conteudo de maneira eficaz.
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2. Fundamentacao Teérica

2.1 Da Comunicagao

A arte de se comunicar € um ponto de partida para as pessoas que
precisam encontrar empregos, de realizar uma acgao interlocutora com os demais
sujeitos de uma sociedade e outras diversas fungbes. Mas a arte de falar ja
acontece ha muito tempo. Desde a Grécia Antiga quando ja postulava a agdes
mais democraticas, a fala era um dos elementos que destacavam seus
interlocutores, sobretudo quem tinha o dom da fala, tinha prestigio e tinha como
alcancar mais facilmente um status politico e social. (FAGUNDES, 2010)

Para Fagundes (2010) dois grandes oradores gregos se destacavam dos
demais. Demdstenes e Péricles, apresentados nos estudos de Tucide, eram o
que pode ser considerado hoje os portadores com autonomia, coeréncia e
persuasdo de seus discursos de comunicagdo. Isso ja demonstrava que o
articulador da Retorica precisa dela para mostrar ser capaz de organizar espagos
através de uma funcgao politica, social e cultural.

A arte de falar possui diversos niveis ou é classificada em fala formal ou
informal. Esses processos de comunicagao sao muito distintos porque assumem
também fungdes diferentes pelo uso que podem ser aplicados em espacos
diversos, ou seja, a linguagem que estabelece um canal de comunicagao mais
formal estaria presente em espagos com autoridades, com pessoas de educacao
e com um conhecimento mais elaborado. Entretanto, a linguagem informal é a
aquela que esta num contexto popular, dentro dos espagos sem 0 compromisso
de realizar acado interlocutiva dentro de regras e normas mais apuradas
(FAGUNDES, 2010). Para Menezes (2018, p. 02)

A existéncia da Retérica permitiu posteriormente o surgimento da
escrita, onde poemas gregos como lliada e Odisseia, atribuidos a
Homero, puderam ser mantidos para a posteridade, em registros
historicos, através de relatos orais que foram passados para o papel e
nele perduraram (MENEZES, 2018, p. 02).

De acordo com Menezes (2018), a Retdrica constitui um momento
importante na construcdo dos saberes e o proprio fortalecimento deles. A
linguagem que é construida na Retérica nem sempre foi tida como um canal facil

de entendimento entre os homens. Na era primitiva ela era representada atraves
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de desenhos de forma mais gestual. Ao passo que a humanidade comegou a
domina-la, a propria evolugao da vida em sociedade, das novas invengoes e das
relacdes evoluiram.
A arte de falar bem exige um percurso gigantesco para se chegar a ela.
Nao vem somente do dom ou de um estudo aprofundado das regras para comp0-
la. Na verdade, na concepgao de Belo (2019) ela incorpora os dois fatores. Por
isso, quando se ouve falar em oratéria, a primeira impressao que se tem é de
que alguém que usa o dom da palavra com muita sabedoria e eloquéncia ou
também se vinha a mente das pessoas que a Retdrica era pertencida a um
sujeito da area politica que subia em palanque publico para discursar. Para
Nogueira (2017, p.01):
Na Grécia Antiga, e também para um orador romano, a Retdrica era
estudada como componente da retdrica, ou seja, a composi¢cao e
apresentagcao de discursos, e era considerada uma importante
habilidade na vida publica e
privada. Aristoteles, Cicero e Quintiliano estdo  entre  os mais
conhecidos autores classicos que estudaram o tema. A Retérica tem
sido essencial em todas as areas do conhecimento humano, ja que

todas elas necessitam de uma boa transmissdo para o seu
desenvolvimento (NOGUEIRA, 2017, p. 01).

Nogueira (2017) entende que o primeiro treino para falar em publico
aconteceu no Egito por volta de 2000 anos atras. A Retdrica era estudada na
Grécia Antiga como um componente da retérica. Nesse sentido, a retorica era
tida com um percurso extremamente de argumentagao sobre algo discutido. O
orador deveria convencer as pessoas a acreditarem em suas palavras e ideias.

Porfirio (s.d) alimenta a tese de que a Retérica ou a retérica consistiam
desde os primérdios da humanidade ndo meramente numa relacdo de
comunicagao apenas, mas sim numa arte, a arte do convencimento. Nas agdes
que faziam com que as pessoas fossem levadas a acreditarem num discurso
muito bem elaborado pelo orador. De maneira persuasiva, o detentor da palavra
tinha que buscar dentro das mais variadas concepg¢des linguisticas para deixar
sua fala elaborada, convincente eu que passasse aos ouvintes ou ao outro
interlocutor a certeza.

Silva (2012) acredita que possuir o dom da Retdrica é coisa nata, mas nao
indica que nao seja possivel aprendé-la. Acontece que muitos saberes nela

empregada exigem esforco e muito estudo. A articulagdo discursiva pode
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remontar a busca constante pelo conhecimento. S6 fala bem sobre algum
assunto, aquele que o conhece muito bem. Embora, o conhecimento esteja
intrinsecamente ligado a orat6ria, esse possui também a relagdo com o dom da
fala, que jamais seria abarcado por pessoas com caracteristicas mais timidas.
Segundo a Biblioteca da Ciéncias da Comunicagao (2012, p. 03)
E por causa destas coisas que por vezes os oradores sem formagao
parecem ter um maior leque de recursos, porque dizem tudo, ao passo
que os oradores com formagao procedem a uma selegao e tém tino no
que dizem. Acresce a isso que os primeiros descuram em provar aquilo
que querem demonstrar. Desse modo evitam as questdes e os
argumentos que parecem desinteressantes a pessoas de juizo ja
desbotado, e nada mais procuram do que o que agrada, por volupia

rasteira, aos ouvidos dos assistentes (BIBLIOTECA DA CIENCIA DA
COMUNICACADO, 2012, p. 03).

O que é amplamente percebido na citagdo acima, é que a retédrica tece
juntamente com o dom da fala, um elo importantissimo com o saber. A retérica
ou a Retdrica de forma didatica ndo estabelece uma relagdo verdadeira do
discurso, mas sim algo artificial e mecanico, que podem muitas vezes ser

cansativos aos que dela ouvirem ou participarem.

2.2 O Que Sao Redes Sociais?

As redes sociais sao estruturas virtuais que permitem as pessoas
conectarem-se e interagir pela internet. Elas facilitam o compartilhamento de
informacdes, ideias, interesses pessoais e outras formas de expressao através
de comunidades e redes. Originarias dos primérdios da internet, onde féruns e
salas de bate-papo predominavam, as redes sociais evoluiram para plataformas
complexas que oferecem uma vasta gama de interacdes e servicos, como a
criacao de perfis pessoais, a conexao com amigos e familiares, o engajamento
com grupos de interesse comum e a participacado em discussdes diversas.

Usuarios de redes sociais podem postar contetdos diversos, como textos,
fotos e videos, e interagir com postagens de outros através de curtidas,
comentarios e compartilhamentos. Isso permite que as pessoas se mantenham
informadas sobre as atividades de seus contatos e sobre noticias e eventos
mundiais. A comunicacao direta é facilitada por sistemas de mensagens e chat,
gue permitem conversas privadas ou em grupo, estendendo a funcionalidade

das redes sociais para além do compartilhamento publico de conteudo.
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Redes sociais como Facebook, Twitter, LinkedIn, Instagram e TikTok,
cada uma possui caracteristicas Unicas que atraem diferentes tipos de usuarios
e modalidades de uso, desde a interacéo social casual até redes profissionais e
plataformas de compartilhamento de contetdo visual. No mundo dos negdcios,
as redes sociais tém se tornado ferramentas essenciais para marketing,
comunicacdo com clientes e construcéo de marca.

Apesar dos muitos beneficios, as redes sociais também suscitam
preocupacdes significativas relacionadas a privacidade, seguranca dos dados
pessoais e impactos no bem-estar mental. O uso extensivo dessas plataformas
levanta questdes sobre o vicio em redes sociais e 0s potenciais efeitos negativos
de comparacao social constante. Além disso, a propagacao de desinformacao e
a formagdo de bolhas de filtro, onde o0s usuarios podem ser cercados
predominantemente por opinides que reforcam suas crencgas preexistentes, sdo
desafios que a sociedade ainda esta aprendendo a enfrentar e gerenciar.

A influéncia das redes sociais € indiscutivel na era moderna, afetando
profundamente a forma como nos comunicamos, compartilhamos informagdes e
até mesmo como percebemos o mundo ao nosso redor. Como um reflexo digital
de nossas vidas sociais, essas plataformas continuam a redefinir as fronteiras
da comunicacéo e da interacdo humana.

Para Torres (2009), as redes sociais sdo 0s sites ou recursos que
permitem a interacdo e a troca de informacdes entre as pessoas, ou melhor, sdo
as redes de pessoas formadas através dos recursos dos sites dos quais elas
participam. O autor considera que as redes sociais fazem parte das midias
sociais, pois também produzem contetdo que é consumido e compartilhado na
internet.

Souza (2012) define as midias sociais como um meio de comunicagao
com outras pessoas na internet. De acordo com o autor, as redes sociais
geralmente trabalham usando o perfil de cada usuario como base, ou seja, uma
colecéo de dados sobre seus gostos, aversdes, interesses, hobbies ou qualquer
outra coisa que eles queiram compartilhar. Souza (2012) informa que no cenario
atual, ha um grande namero de redes sociais, cada uma com milhares e milhares
de usuérios, por isso € importante que as organizacdes se enquadrem neste
mundo da comunicac¢do de massa. O autor também aponta que o uso deste tipo

de ferramenta € uma inovagdo para a empresa, pois uma grande parte da
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populacao segue as dire¢cdes de seus amigos e estas direcbes sao geralmente
dadas em redes sociais.

Um fato interessante que pode ser observado € que uma empresa nao
precisa necessariamente participar de redes sociais para que suas informagdes
sejam expostas, pois os consumidores estdo presentes e compartiiham e
comentam sobre as agcdes da empresa. Portanto, a participacdo de empresas
em redes sociais torna-se um fator chave no monitoramento do conteudo
comentado pelos consumidores sobre seus produtos e servicos.

Nas redes sociais, cada individuo influencia ndo apenas um grupo de
amigos, mas varios grupos de comunidades as quais ele ou ela pertence, com
varias pessoas influenciando outras comunidades em proporcdo geométrica.
Esta difuséo de informacdo é chamada de efeito viral, que multiplica e amplia
gualquer mensagem de interesse coletivo (TORRES, 2009).

Assim como a Internet é formada por pessoas, as redes sociais sdo redes
de pessoas, assim a Unica maneira de trabalhar neste meio € estabelecer
relacbes com seus usuarios. Torres (2009) assinala que, apesar do tempo
necessario para construir relacionamentos, eles tendem a ser duradouros, ou
seja, o relacionamento construido acaba por fidelizar o cliente, que se torna um
parceiro da empresa.

Para Rosa e Kamimura (2012), as empresas que utilizam adequadamente
as redes sociais podem atrair consumidores, apds o que procuram envolvé-los
em uma pesquisa de opinido e, assim, acabam gerando um tipo de
relacionamento com o0s clientes, que funciona como uma espécie de

colaboracéo.

2.3 Principais Redes Sociais

2.3.1 Facebook

Segundo Recuero (2011), o Facebook foi criado em 2004 e desenvolvido
por Mark Zuckenberg com o objetivo de criar uma rede social para estudantes
universitarios e graduados. Também no Facebook, uma das principais
qualidades da plataforma é a transformacdo de um perfil em uma Linha do
Tempo, que permite que todos 0s usuarios comentem sobre postagens feitas por

todas as pessoas envolvidas em sua rede de amigos, bem como gostem ou
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compartilhem informacgdes que considerem interessantes. Ao gostar de um item
especifico dentro da rede social, o usuario valoriza o contetdo do outro, tornando
visivel para seus amigos que eles estavam interessados em certas informacdes,
e a funcédo de compartilhamento permite que o usuério fagca uma postagem do
contetdo em questdo em sua prépria linha do tempo ou para amigos especificos
(FURLAN e MARINHO, 20186).

2.3.2 Twitter

O Twitter foi fundado por Jack Dorsey, Biz Stone e Evan Williams em 2006
como um plano da empresa Odeo. Este sistema tem uma caracteristica muito
importante: ele permite o uso de sua API na construcdo de ferramentas que
utilizam o Twitter (RECUERO, 2011). O Twitter € composto de seguidores e
pessoas a seguir, assim cada usuario pode escolher quem seguir e ser seguido
por outros usuarios, ha também a possibilidade de enviar mensagens de forma
oculta para outros membros, a janela privada de cada usudrio também tem as
mensagens publicas publicadas por aqueles que eles seguem.

De acordo com Lucena (2012), esta ferramenta € de grande importancia
para a empresa que quer ter um e-marketing ousado em relacéo a seus clientes,
o exemplo € que quando um produto € lancado, as pessoas que seguem 0O
usuario da empresa nédo terao que ir ao website da organizacéo, abrindo o twitter,
a informacdo de que um determinado produto ja foi lancado ja aparecera, uma
critica relacionada a ele € a pequena opcdo de caracteres que podem ser
escritos apenas cento e quarenta, que a informacdo necesséaria para ser
publicada as vezes pode nao ser em sua totalidade, apenas um resumo. Fazer
parte do Twitter significa saber administrar os limites do servigo e aproveita-los
ao maximo com anudncios curtos e atraentes, pois € um excelente exemplo de
uma comunidade virtual simples e sem complicacdes, mas notavelmente
influente, onde milhares de decisbes de compra sdo tomadas continuamente,

todos os dias.

2.3.3 Instagram

Instagram € uma aplicacdo cuja funcdo de rede social consiste em um
perfil, onde os usuarios publicam fotos de sua vida diaria em suas redes sociais,

podendo compartilhar estes momentos com seus amigos e seguidores, sendo



20

considerada hoje uma rede social com um grande nimero de usuarios. Uma das
diferencas deste aplicativo é que ele oferece a possibilidade de compartilhar
automaticamente suas publicacées em outras redes sociais, como o Facebook,
por exemplo. Ha a opcéo de seguir outros usuarios, parar de segui-los, ter sua
conta aberta ou privada, neste ultimo caso sujeitando as pessoas que tém seu
pedido aceito para ver o que vocé publica em sua conta, vocé também tem a
possibilidade de gostar e comentar as postagens de seus amigos, 0 que também
Ihe permite saber quais fotos seus seguidores gostaram e comentar outras
contas, destaques (MILITELLO, 2011).

Grandinetti (2012, p.73) instrui que "qualquer empresario pode colocar
seus produtos em redes sociais e esperar que eles sejam promovidos e
comprados por seus amigos e amigos de amigos". E uma porta de entrada para
as pequenas empresas e especialmente para o empresario individual. Dadas
estas vantagens, muitas empresas se inscrevem neste aplicativo para promover
sua marca ou servicos, com as vantagens de publicidade qualificada e baixo
custo, ja que o registro € gratuito.

Deve-se notar que a empresa que utiliza esta ferramenta para fins
comerciais, tera mais chances de aumentar suas vendas, pois seus seguidores
estardo sempre em busca de novidades, novas imagens que despertem o desejo
de conhecer os produtos ou servigos fornecidos e depois o desejo de comprar
(MILITELLO, 2011).

2.4 A criacdo de marketing de conteudo por meio de redes sociais

A criagao de marketing de conteudo por meio das redes sociais € uma
estratégia fundamental para as empresas que desejam estabelecer uma
presenga solida e envolvente no mundo digital. Nesse contexto, o marketing de
conteudo é a pratica de criar e compartilhar conteudo relevante, informativo e
envolvente para atrair e envolver o publico-alvo.

As redes sociais desempenham um papel crucial nessa estratégia, pois
oferecem uma plataforma ideal para distribuir esse conteudo de maneira eficaz
e interagir com a audiéncia de forma direta e imediata. Aqui, vamos explorar
como a criagao de marketing de conteudo por meio das redes sociais pode ser

um ativo valioso para as empresas.
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Em primeiro lugar, as redes sociais proporcionam um alcance significativo.
Plataformas como o Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn e outras tém bilhdes
de usuarios ativos em todo o mundo. Isso significa que as empresas tém a
oportunidade de atingir um publico vasto e diversificado. Ao criar conteudo
interessante e relevante, as empresas podem aumentar sua visibilidade e
alcancgar potenciais clientes de maneira eficaz.

Além disso, as redes sociais permitem uma interacao direta e instantanea
com o publico. As empresas podem responder a comentarios, mensagens
diretas e interagir em tempo real com os seguidores. Essa interagdo cria um
senso de comunidade e constrdi relacionamentos sélidos com os clientes, o que
€ fundamental para a fidelizagdo e a construgcao de uma base de fas leais.

Outro beneficio € a capacidade de segmentacdo. As redes sociais
oferecem ferramentas avangadas de segmentacgao de publico, permitindo que as
empresas direcionem seu conteudo para pessoas com base em interesses,
demografia, comportamento online e outros critérios. Isso significa que o
conteudo pode ser direcionado especificamente para o publico-alvo,
aumentando a relevancia e o potencial de engajamento.

Além disso, as redes sociais oferecem varias opgdes de formatos de
conteudo, como textos, imagens, videos, enquetes, histdrias e muito mais. Isso
permite que as empresas diversifiquem seu conteudo e mantenham o interesse
do publico.

Por ultimo, as métricas de analise de redes sociais fornecem dados
valiosos sobre o desempenho do conteudo, incluindo alcance, engajamento,
conversdes e muito mais. Essas informacdes podem ser usadas para refinar e
otimizar a estratégia de marketing de conteudo ao longo do tempo.

Em resumo, a criagdo de marketing de conteudo por meio das redes
sociais € uma estratégia poderosa que permite as empresas alcancarem um
publico amplo, interagir de forma direta e construir relacionamentos soélidos com
os clientes. E uma abordagem dinamica e flexivel que pode impulsionar o

sucesso das empresas no ambiente digital em constante evolugao.
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3. Publico do ebook

O publico-alvo do ebook em questdo é constituido principalmente por
profissionais e empreendedores que atuam no campo do marketing digital,
especialmente aqueles interessados em aprofundar seus conhecimentos sobre
marketing de conteudo. Esses individuos podem ser gestores de marketing,
especialistas em comunicagao digital, proprietarios de pequenas empresas,
freelancers ou estudantes que buscam adquirir habilidades praticas nessa area.

Além disso, o ebook também pode ser util para aqueles que desejam
iniciar ou melhorar suas estratégias de marketing de conteudo, especialmente
em empresas de pequeno porte. Esse publico pode estar procurando maneiras
eficazes de aumentar sua presenca online, atrair mais clientes, construir
autoridade em seus nichos de mercado e gerar resultados mensuraveis por meio
do marketing digital.

Segue 0 mapa da empatia elaborado pensando nas caracteristicas
principais do publico-alvo:

Quadro 1 - Mapa da empatia: Publico-alvo do ebook

O que vé? Diversidade de canais de comunicagdo digital,
tendéncias constantes na evolugédo do marketing digital e
desafios e oportunidades especificos para suas areas de

atuacgao.

O que ouve? Conversas sobre a importdncia do marketing de
conteudo, discussbes sobre estratégias bem-sucedidas
nas redes e sugestdes e conselhos de outros

profissionais da area.

O que pensa e sente? Interesse em se manter atualizado, pressdo para
alcancar resultados mensuraveis em suas estratégias e
empolgacéo para explorar novas ideias e abordagens no

mundo digital.

O que fala e faz? Compartilha experiéncias e insights em féruns e redes
sociais, participa de eventos e webinars e testa e

implementa diferentes estratégias em suas campanhas.

Quais sao suas dores? Dificuldade em acompanhar as rapidas mudangas no
cenario do marketing digital e das redes sociais, de modo

geral, desafios em medir o ROl (Retorno sobre
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Investimento) de suas estratégias e necessidade de criar

conteldo impactante e relevante.

Quais sao suas necessidades? | Acesso a recursos educacionais claros e acessiveis
sobre marketing de conteudo, ferramentas e estratégias
para mensurar efetivamente o desempenho das
estratégias e orientagdo para aplicar as melhores

praticas.

Fonte: Autora prépria, 2023

E importante salientar que o publico-alvo desta producéo provavelmente
possui diferentes niveis de conhecimento sobre a tematica em questao, desde
iniciantes que estdo comecgando a explorar o assunto até profissionais mais
experientes que buscam aprimorar suas habilidades e se manter atualizados
com as ultimas tendéncias e melhores praticas.

Portanto, o ebook foi escrito e pensado de forma a atender as necessidades e
expectativas desse publico diversificado, oferecendo uma abordagem clara e
acessivel para iniciantes, ao mesmo tempo em que fornece insights avangados
e estratégias aprofundadas para aqueles que ja estdo familiarizados com o
marketing de conteudo. Em resumo, o publico do livro digital € composto por
individuos interessados em aproveitar o poder do marketing de conteudo para
impulsionar seus negocios e alcangar sucesso no ambiente digital.
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4. Metodologia

Visto que esse trabalho consiste na elaboracdo de um ebook e seu
relatério, a metodologia adotada para a realizagédo deste consiste em uma
pesquisa exploratoria. Para Gil (1987), a pesquisa exploratéria faz uso de busca
bibliografica na maior parte dos casos, sendo esse o tipo de pesquisa adotado
para o trabalho em questdo. Tal exercicio se utiliza da leitura de materiais
previamente elaborados e disponiveis fisicamente ou virtualmente, tais como
livros, artigos e publicagdes periddicas para a construgao da pesquisa.

Tal método de pesquisa foi escolhido pela importdncia de buscar,
conhecer e organizar as informag¢des dentro de um determinado periodo. Além
disso, em razdo de que embora o marketing de conteudo seja amplamente
reconhecido como uma estratégia eficaz, muitas empresas enfrentam
dificuldades em encontrar recursos que fornegam informagdes abrangentes e
atualizadas sobre o assunto. O que resulta no desperdicio do investimento na
produgao de conteudo, ja que nao ha retorno de resultados.

Para a elaboragao do livro digital, inicialmente, realizou-se uma busca
ampla na literatura académica e em fontes confiaveis da area de marketing e
comunicacgao digital para identificar conteudos importantes e eficazes sobre o
assunto. A selecdo foi baseada em critérios de relevancia, atualidade e
credibilidade das fontes.

ApOs a selegao do material, procedeu-se com a leitura completa ou parcial
dos mesmos, destacando conceitos-chave, estratégias, casos de estudo e
quaisquer informagdes que pudessem contribuir para uma analise abrangente.
Durante essa etapa, foram registradas observacgdes criticas sobre a clareza da
exposicao dos conceitos, a fundamentagao tedrica, a apresentacdo de exemplos
praticos e a consisténcia das informacgdes apresentadas.

Essa fase da producao também considerou a adequacgao do conteudo as
necessidades e interesses do publico-alvo, ou seja, aqueles interessados em
utilizar o marketing de conteldo como estratégia de marketing digital. E
importante ressaltar que essa produgao se baseou exclusivamente na revisao
bibliografica dos materiais selecionados, sem a realizacdo de pesquisas de

campo ou entrevistas. Todas as informagdes e conclusdes apresentadas no
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trabalho sdo fundamentadas em analises criticas baseadas na literatura

existente sobre o tema.
4.1 Metodologia de criagdo do produto

ApOs a fase de pesquisa bibliografica, que envolveu a analise critica de
materiais selecionados sobre marketing de conteudo, iniciou-se a etapa de
criacdo do produto, centrada na elaboragdo do ebook, intitulado marketing de
conteudo para atrair, engajar e converter clientes online. Este processo seguiu
uma metodologia cuidadosa para garantir a qualidade e relevancia do conteudo,
bem como a coesao da obra.

A primeira etapa foi a identificacdo e selegdo de conteudos relevantes.
Utilizando a base de conhecimento adquirida na pesquisa exploratoria, foram
escolhidos conceitos-chave, estratégias eficazes e casos de estudo significativos
no campo do marketing de conteudo. Essa selegao foi orientada pelos critérios
de atualidade, pertinéncia para o publico-alvo e alinhamento aos objetivos do
livro digital.

Com os conteudos ja identificados, o proximo passo foi organiza-los de
maneira logica e coesa. Definiram-se os capitulos, se¢des e a sequéncia do
material de forma a proporcionar uma leitura fluida e compreensivel. Esta etapa
também envolveu a definicdo de uma estrutura que permitisse uma transigao
suave entre os topicos e facilitasse a assimilacido do conhecimento.

Na sequéncia, a autora assumiu a responsabilidade pela escrita do ebook,
utilizando uma linguagem objetiva e informativa. Durante esse processo, foram
aplicadas as diretrizes da pesquisa bibliografica, destacando conceitos
importantes, apresentando exemplos praticos e garantindo a fundamentacao
tedrica consistente. Apds a escrita, o texto passou por uma revisao rigorosa para
assegurar clareza, coesao e auséncia de erros.

Além do conteudo textual, a identidade visual do ebook foi desenvolvida
para proporcionar uma experiéncia visual agradavel e fluida. Isso incluiu a
escolha de layout, fontes, cores e elementos graficos que complementassem e
reforcassem o conteudo.

A idealizacdo do ebook foi sujeita a uma pesquisa adicional, garantindo
que o produto atendesse nao apenas aos critérios académicos, mas também as

expectativas e interesses do publico-alvo. Essa pesquisa considerou a recepgao
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potencial do conteudo e ajustes foram feitos com base nos insights obtidos. O
processo metodologico adotado na criagdo do ebook buscou, dessa maneira,
garantir uma producao solida, informativa e alinhada aos padrdes académicos e

as necessidades do publico-alvo.
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5. Consideragoes Finais

Por fim, é importante destacar a relevancia do marketing de conteudo
como uma estratégia essencial para empresas e profissionais que buscam
prosperar no cenario digital altamente competitivo de hoje. Ao longo deste texto,
exploramos como a criagdo de marketing de conteudo por meio das redes sociais
pode ser uma abordagem eficaz e impactante para alcangar e engajar o publico-
alvo.

Uma das principais conclusdes é que as redes sociais desempenham um
papel fundamental nessa estratégia, proporcionando alcance, interagédo direta,
segmentacdo precisa e uma variedade de formatos de conteudo. As redes
oferecem uma plataforma dindmica e altamente acessivel para compartilhar
informacdes, histérias e mensagens que ressoam com o publico.

Além disso, a capacidade de medir e analisar o desempenho do conteudo
nas redes sociais oferece as empresas insights valiosos para ajustar suas
estratégias e melhorar continuamente o envolvimento do publico.

No entanto, € fundamental lembrar que o sucesso do marketing de
conteudo nas redes sociais ndo se resume apenas a quantidade de seguidores
ou curtidas. Trata-se de construir relacionamentos auténticos, fornecer valor
genuino ao publico e contar historias que realmente importam. A qualidade do
conteudo é essencial.

A medida que o ambiente digital continua a evoluir, € importante que as
empresas permanegam ageis e adaptaveis em suas estratégias de marketing de
conteudo nas redes sociais. Isso envolve acompanhar as tendéncias
emergentes, ouvir o feedback do publico e ajustar as abordagens conforme
necessario.

Em suma, o marketing de conteudo nas redes sociais é uma ferramenta
poderosa para construir marcas, envolver o publico e impulsionar resultados
tangiveis. A medida que as empresas se esforcam para se destacar em um
mundo cada vez mais digital, essa estratégia continuara desempenhando um
papel vital no sucesso empresarial. Portanto, é essencial investir tempo e
recursos na criagado e execugao de uma estratégia de marketing de conteudo
eficaz nas redes sociais para colher os beneficios duradouros que ela pode

proporcionar.
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