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Introdução


Existem várias maneiras de apresentar sua empresa e produtos ao mundo. Algumas empresas usam apenas conteúdo baseado em texto. Talvez a ferramenta mais eficaz para colocar seus produtos e serviços nas mãos de seus clientes em potencial seja com vídeos. Os podcasts explodiram em popularidade nos últimos anos, principalmente porque permitem que os ouvintes consumam conteúdo enquanto fazem outras coisas, como dirigir para o trabalho ou malhar na academia.



Todas essas são maneiras diferentes de comercializar seus negócios. O marketing pode ser descrito como o método ou métodos usados ​​para informar as pessoas sobre sua marca, oferecer seus produtos ao mundo, encontrar novos clientes e manter seus clientes atuais satisfeitos. Você faz isso com diferentes formas de conteúdo, como postagens de blog ou episódios de podcast. Como em qualquer empreendimento que valha a pena, um plano de ação claramente definido para o marketing de seu conteúdo quase sempre oferece melhores resultados do que uma tentativa distraída e desarticulada, sem nenhum plano em prática.



Em outras palavras, sua empresa pode se beneficiar de um plano de marketing de conteúdo. É exatamente isso que este relatório especial oferece a você.



Nele, você aprenderá exatamente o que é marketing de conteúdo e como isso pode beneficiar seus negócios. Você descobrirá que, respondendo a 5 grupos simples de perguntas, cria os ossos da sua estratégia de marketing de conteúdo. Cada empresa é exclusivamente diferente. Isso significa que, quando você percorre os cinco estágios da criação de um plano de marketing de conteúdo, acaba com uma estratégia de marketing que é adequada exclusivamente aos seus negócios e às suas necessidades.



Por fim, compartilharemos com você alguns recursos e ferramentas comprovados que facilitam a compreensão do marketing de conteúdo e a implementação do mesmo, não importa em que negócio você esteja ou que esteja tentando realizar.

Seu relatório é encerrado com uma lista das 10 principais práticas para a criação de um plano de marketing de conteúdo bem-sucedido. Vamos começar ajudando você a expandir seus negócios com um plano de marketing de conteúdo bem-sucedido, definindo essa poderosa e popular estratégia de marketing.

O que é marketing de conteúdo?


O marketing de conteúdo existe há muito tempo. Desde que haja um produto para vender ou um serviço para anunciar, o conteúdo falado ou escrito será usado para espalhar a palavra. Aliás, um plano ou abordagem de marketing de conteúdo pode ser muito diferente de outro. Por esse motivo, se você pedir a 10 profissionais de marketing diferentes para definir o marketing de conteúdo, é provável que obtenha 10 respostas separadas.



Se você solicitar ao Instituto de Marketing de Conteúdo, ele fornecerá a seguinte definição:



"O marketing de conteúdo é uma abordagem estratégica de marketing para criar e distribuir conteúdo valioso, relevante e consistente para atrair e reter um público claramente definido com o objetivo de impulsionar ações lucrativas dos clientes".



Para uma definição mais simples, considere o marketing de conteúdo como uma maneira de criar e comercializar diferentes tipos de conteúdo para ajudá-lo a construir seus negócios. Esse conteúdo pode ser baseado em texto, mídia impressa, vídeo ou áudio. Seu conteúdo pode ser distribuído on-line ou off-line e pode assumir a forma de pastas e folhetos, postagens e artigos de blog, imagens, infográficos e pôsteres digitais, vídeos, e-books, webinars ou podcasts. Você pode criar seu próprio conteúdo ou permitir que seus clientes e clientes satisfeitos produzam conteúdo comercializável na forma de depoimentos e entrevistas.



O modelo de marketing de conteúdo que você criar usando este guia será atendido às suas necessidades e negócios exclusivos. Os muitos benefícios do marketing de conteúdo são tão diversos quanto os diferentes tipos de conteúdo que você pode usar para receber esses benefícios. Vamos explorar apenas algumas das principais recompensas oferecidas por um plano de marketing de conteúdo inteligente.

9 maneiras de o marketing de conteúdo ajudar sua empresa


Proprietários de empresas tradicionais geralmente não acreditam que o marketing de conteúdo seja uma "coisa real" que possa beneficiar seus negócios. Eles vêm implementando um plano de marketing de uma certa maneira nos últimos anos ou décadas e não vêem necessidade de mudar de marcha. No entanto, os métodos de marketing estão mudando constantemente, assim como sua eficácia. Os primeiros donos de empresas a adotar a Internet desfrutaram de um alcance global e viram seus negócios explodirem, especialmente quando seus concorrentes demoraram a adotar a nova tecnologia.



Os primeiros blogueiros da Internet consideraram as vendas e os lucros bastante fáceis e, quando todos os outros começaram a blogar, esses adotantes já haviam estabelecido reputações como líderes em seus campos. Escrever postagens no blog é apenas um tipo de criação de conteúdo. Você pode usar um blog para criar sua lista de emails, gerar leads ou vender produtos. Há muitos benefícios oferecidos pelo marketing de conteúdo, incluindo as 9 recompensas a seguir oferecidas por essa estratégia de marketing.



1. Vendas e lucros aprimorados - Não importa realmente em que tipo de mercado você está, em algum momento você terá que obter lucro para permanecer no negócio. Uma estratégia inteligente de marketing de conteúdo identifica quais tipos de conteúdo produzem mais vendas e lucros para sua empresa.



2. Você é percebido como uma autoridade em seu campo - publicações em mídias sociais, e-books da Amazon Kindle, livros físicos, episódios de podcast e dezenas de outros tipos de conteúdo aumentam a percepção de que você é um líder em seu campo. As pessoas preferem fazer negócios com os melhores e os melhores sites de marketing de conteúdo que desejarem marcar você e não seus concorrentes.

3. Você resolve grandes problemas para seus clientes em potencial - Quando você responde às maiores perguntas sobre seus clientes em potencial em relação ao seu mercado ou nicho, cria fãs ao longo da vida. Você pode usar o conteúdo para resolver os grandes problemas que mantêm seus clientes em potencial durante a noite e, quando isso acontece, você e seus clientes em potencial se beneficiam.



4. Rankings melhorados do Search Engine e mais tráfego - Manter os motores de busca felizes é importante para o tráfego livre e genérico. Quanto menos dinheiro você pagar pelo tráfego, mais capital poderá direcionar para outras áreas da sua empresa. Um conteúdo de alta qualidade e baseado em valores pode enriquecer seus leitores e espectadores, ao mesmo tempo em que responde às necessidades dos algoritmos dos mecanismos de pesquisa, e o resultado é um tráfego aprimorado.



5. Coleta de dados eficaz - pesquisas, pesquisas e concursos são perfeitos para descobrir o que está em mente de seus clientes em potencial. As postagens em blogs e mídias sociais geram comentários que revelam informações importantes que podem ajudá-lo a expandir seus negócios. Essas são apenas algumas maneiras pelas quais o conteúdo cria dados relevantes que você pode usar para atingir vários objetivos de negócios.



6. Você faz uma boa conexão - Quando você se conecta profundamente com seu público, eles lembram de você. As pessoas fazem negócios com indivíduos e empresas que gostam, respeitam e admiram. O conteúdo pode ajudá-lo a fazer uma boa conexão com seus clientes em potencial, e a comunicação contínua pode significar um cliente para a vida toda.



7. Crie sua lista de e-mails - Criar e cultivar uma lista de contatos é extremamente importante, independentemente de você ter uma empresa grande ou pequena. Os episódios de podcast, vídeos do YouTube, subornos e anúncios no Facebook são apenas alguns tipos de conteúdo que permitem criar uma lista de e-mails, para que você possa continuar comercializando para seus clientes em potencial.

8. Gerar leads - sem novas perspectivas, sua empresa não crescerá. As páginas de destino, as sequências de resposta automática, as postagens do blog e outros tipos semelhantes de conteúdo podem gerar leads para manter seu funil de vendas preenchido.



9. Retenção e satisfação do cliente - você deve sempre trabalhar para atrair novos clientes. Seus clientes atuais não devem ser ignorados, no entanto. Alguém que já fez negócios com você tem mais chances de fazer compras adicionais no futuro. A comunicação com seus clientes também minimiza retornos e aumenta a publicidade boca a boca positiva.

Construindo seu modelo de marketing de conteúdo


Este capítulo descreve as etapas que você precisa seguir para criar seu plano de marketing de conteúdo. Não existe uma estratégia única que funcione para todas as empresas ou empreendedores. Você não pode usar tipos de conteúdo absolutamente essenciais para outra empresa. Isso significa que sua fórmula para criar e apresentar conteúdo para expandir sua empresa e atingir suas metas de negócios será única.



Para descobrir um plano de marketing de conteúdo bem-sucedido, você precisa responder a uma série de perguntas. Você também precisa avaliar seu conteúdo periodicamente para ver se está produzindo os resultados pretendidos. O primeiro passo para o desenvolvimento de um plano de marketing de conteúdo bem-sucedido é responder aos 5 grupos de perguntas a seguir.



1. Nicho para descobrir exatamente quem são seus clientes potenciais. Quem é meu público-alvo a laser? Como é minha "perspectiva perfeita"? Qual é a base restrita de consumidores que mais se beneficia com seus produtos e serviços? Se você for muito amplo, poderá se perder em um mar de concorrência e, quanto mais estreitamente concentrar seus esforços de marketing de conteúdo, melhores serão seus resultados.



2. Identifique a história da sua marca, a sua missão de marketing de conteúdo. Meus produtos ou serviços são exclusivos? O que ofereço que é diferente de tudo o que já existe? O que torna minha empresa uma escolha mais inteligente para meus clientes em potencial do que para meus concorrentes? Que valor eu ofereço aos meus clientes? Quais são os grandes problemas que mantêm meus clientes em potencial acordados à noite e como posso resolvê-los?



3. Antes de começar a escrever postagens no blog e a criar vídeos, pergunte-se por que você está criando conteúdo e como isso ajudará seu público. Por que você está escrevendo posts, criando vídeos e gastando tempo

nas mídias sociais? Como suas diferentes partes de conteúdo vão beneficiar seus leitores, espectadores ou ouvintes? Antes de começar a produzir conteúdo, você precisa ter uma meta ou resultado segmentado que espera que o conteúdo possa ajudá-lo a alcançar.



4. Como você vai criar e distribuir seu conteúdo? Que cronograma específico você usará para desenvolver e compartilhar consistentemente conteúdo valioso e de alta qualidade? Este é o "como" do processo de marketing de conteúdo. Qual modelo ou fórmula de agendamento específico você precisa criar para que seu conteúdo o ajude a atingir suas metas de negócios e para que o mesmo conteúdo se torne inestimável para seus clientes em potencial e clientes atuais?



5. Meça e avalie, faça as alterações necessárias. Sua página de destino está convertendo a uma taxa alta? Suas taxas de abertura de e-mail estão onde precisam estar? As postagens do seu blog estão gerando a quantidade de tráfego genérico que você esperava? Sua carta de vendas em vídeo está transformando compradores de pneus suficientes em compradores para gerar os lucros que você precisa? Aqui é onde você avalia o desempenho do seu conteúdo, para que você possa se concentrar no que está funcionando e reformular ou abandonar as estratégias de marketing de conteúdo com desempenho abaixo do esperado.



Os próximos 5 capítulos são dedicados individualmente a cada uma dessas 5 etapas cruciais na criação do seu modelo exclusivo de marketing de conteúdo.

Quem são os indivíduos que compõem o seu público ideal?


Qual é o seu mercado alvo? A quem sua empresa atende? Se você está apenas começando um negócio, qual é o grupo demográfico ou de pessoas que deseja buscar? Para criar uma estratégia eficaz de marketing de conteúdo, você precisa entender quem você está tentando alcançar. Depois de ter uma imagem clara da perspectiva perfeita, você poderá desenvolver o tipo de conteúdo que a pessoa deseja ouvir, ler ou visualizar.



A geração do milênio prefere muito o vídeo ao invés de conteúdo baseado em texto. Eles também esperam que as mensagens de marketing sejam curtas, objetivas e fáceis de digerir. On-line e off-line, a multidão com mais de 50 anos é mais receptiva a conteúdos mais longos e baseados em texto. Pessoas de diferentes culturas, regiões geográficas, gêneros e níveis de riqueza terão adicionalmente necessidades diferentes no que diz respeito ao conteúdo.



É importante observar aqui que você não está excluindo ninguém. Só porque você fará marketing para aqueles indivíduos que serão mais receptivos ao seu conteúdo e produtos, não significa que outras pessoas não possam se beneficiar deles.



A idéia por trás da segmentação de nichos de mercado menores é que você identifique o valor único ou o benefício que sua empresa oferece que não está sendo entregue por outras pessoas. Em seguida, você direciona os indivíduos específicos que estarão mais interessados ​​em seu recurso, abordagem ou produtos exclusivos.



Foi comprovado que essa estratégia aumenta as taxas de resposta, as vendas e os lucros porque você não está tentando vender um cheeseburger a um vegetariano faminto. Se você produz os hambúrgueres mais saborosos do planeta e gasta tempo e dinheiro em marketing para quem está com fome, você simplesmente não será eficaz. Você precisa encontrar comedores de hambúrgueres de carne, diferenciar sua oferta de outros fabricantes de hambúrgueres e comercializar para essa multidão específica.

Exemplo de identificação de público-alvo com sucesso


Um excelente exemplo de alteração de uma estratégia de marketing de conteúdo para identificar um nicho estreito e não um mercado amplo é a história de uma empresa de instalação de pool. A empresa em questão estava prestes a falir. Eles construíram e instalaram piscinas de fibra de vidro, assim como muitas outras empresas que atendem à mesma área geográfica. O proprietário da empresa em Varsóvia, na Virgínia, tentou algo para atrair sua empresa a um segmento único e estreito do mercado de compras de piscinas. Os resultados foram incrivelmente positivos.



Marcus Sheridan teve um problema. Sua empresa de instalação de piscinas de fibra de vidro estava constantemente esgotando suas contas bancárias para pagar contas e permanecer no negócio. À medida que as coisas pioravam com o tempo, o fim estava à vista. Sheridan, proprietário da River Pools and Spas, separou sua empresa da concorrência mudando seu foco de marketing de conteúdo para compartilhar conhecimento em vez de tentar vender instalações de piscina.



Ele usou postagens de blog simples e vídeos que ofereciam conteúdo em que responder perguntas e compartilhar conhecimento era o foco. As vendas se cuidaram. A empresa de Sheridan começou a desenvolver uma reputação como fonte de acesso a toda e qualquer informação sobre a compra de uma piscina de fibra de vidro. Outras empresas estavam tentando vender seus serviços, e Sheridan estava simplesmente respondendo às principais perguntas da mente de seu público-alvo, pessoas que queriam saber mais sobre a instalação, compra e manutenção de um pool de fibra de vidro.



Quando ele mudou seu foco para pessoas com perguntas, e não para pessoas que já queriam comprar, o River Pools and Spas se tornou o site de piscinas mais visitado nos Estados Unidos, não apenas na região de Varsóvia, Virgínia. Sheridan passou de um público amplo e amplo (pessoas que procuram comprar uma piscina) para um mercado menor e mais refinado (pessoas com perguntas sobre como comprar e possuir uma piscina de fibra de vidro). Ele atendeu a uma necessidade que não estava sendo atendida, diminuiu o tamanho de sua audiência e

conseguiu desde então. Sheridan ficou tão bom em marketing de conteúdo que escreveu um livro sobre o assunto, com um link incluído no capítulo "Ferramentas e recursos valiosos de marketing de conteúdo".



Fórmula de identificação do público-alvo em cinco etapas


Olhe para o seu setor. Existe alguma área que não está sendo abordada? Seus clientes anteriores são predominantemente homens ou mulheres, mais jovens ou mais velhos, ou de uma cultura específica? Você descobriu que seus clientes em potencial e clientes fazem as mesmas perguntas? Quais são algumas das objeções que você deve superar ao fazer uma venda? Você conhece a maioria dos seus clientes online ou offline? Essas são todas as perguntas que você precisa responder para identificar o alvo da sua estratégia de marketing de conteúdo, e a seguinte fórmula de identificação de público-alvo em cinco etapas pode ajudar.



1. Identifique o que você tem a oferecer.

2. Liste os benefícios que seus produtos e serviços oferecem.

3. Use essas informações para fornecer uma abordagem, estratégia ou oferta de produto exclusiva. Que área do seu mercado não está sendo atendida adequadamente?

4. Pegue o que você compilou até esse ponto e faça a si mesmo a pergunta: "Para quem é exatamente a pessoa para quem meus produtos são perfeitos?" Não pense amplo, pense estreito.

5. Coloque-se na mente dessa pessoa e tente entender os grandes problemas que você pode resolver para esse indivíduo e as grandes perguntas que você pode responder.



Talvez você faça roupas e acessórios de maternidade. Sua empresa está indo bem, mas não tão boa quanto você esperava. Identifique o que você tem a oferecer (roupas de maternidade). Liste os benefícios que os clientes obtêm de seus produtos que eles podem não estar recebendo de seus concorrentes (como qualidade superior por um preço justo e entrega gratuita em domicílio). Talvez haja

nenhuma outra loja de roupas de maternidade em sua área que forneça roupas e acessórios para maternidade de alta qualidade e preços razoáveis, sem taxa de entrega.



A pessoa perfeita para esse nicho que você criou é a mãe ocupada, grávida, que fica em casa ou a primeira mãe que trabalha com um orçamento apertado e tem tempo limitado para dirigir e comprar roupas de maternidade.



Essa abordagem resolve muitas perguntas para um público-alvo muito direcionado. Para muitas mães que ficam em casa esperando, tempo e dinheiro são mercadorias valiosas. Ao entregar roupas de maternidade de alta qualidade a um preço acessível para as casas de mães que ficam em casa e mães que estão grávidas pela primeira vez, você identificou um nicho de público que oferece à sua loja de roupas uma grande chance de sucesso.



Depois de fazer isso, você pode identificar quais tipos de conteúdo funcionarão melhor para seu público específico. Neste exemplo, você precisaria absolutamente de um site interativo, onde mulheres grávidas pudessem comprar suas ofertas sempre que tiverem alguns minutos de tempo livre. Eles não precisam entrar no carro, encurralar os filhos, gastar dinheiro com babás, combustível ou almoçar fora de casa, apenas para fazer compras.



Ao segmentar as mulheres grávidas, as que têm pouco tempo para fazer compras, as mulheres com um orçamento apertado e a oferta de roupas de maternidade de qualidade a um preço justo e com entrega gratuita, você torna a vida mais difícil para seus concorrentes. Você encontrou um segmento do seu mercado que não está sendo atendido e reduziu consideravelmente o pool de clientes em potencial.



· Etapa de ação: Anote uma descrição da sua perspectiva ideal. Pense em uma pessoa individual e não em um grupo de pessoas. Quando

fazendo isso, pense nos valores e benefícios exclusivos que seus produtos e serviços oferecem e em quem eles são mais adequados para ajudar.

Qual é a sua missão de marketing de conteúdo?


Sem um plano de negócios claramente definido, muitos empreendedores limitam suas chances de sucesso. Assim como você deve ter um plano geral de negócios escrito e em prática, você precisa de uma declaração de missão de marketing de conteúdo claramente definida. Você pode ter uma vaga idéia de como deseja usar diferentes tipos de conteúdo para expandir seus negócios. Se não estiver focado, seus amplos esforços podem consumir muito tempo e capital.



Se sua declaração de missão de marketing de conteúdo não é escrita e apresentada a todos na sua empresa, como você sabe que está sendo respeitada ou seguida? Se a sua estratégia de marketing de conteúdo não estiver registrada em uma breve declaração fácil de entender, você poderá encontrar constantemente seus esforços de desenvolvimento e entrega de conteúdo, não produzindo os resultados pretendidos.



O que incluir na sua declaração de missão de marketing de conteúdo


A declaração de missão que você cria deve ser a base para todo o desenvolvimento de conteúdo. Ninguém deve criar qualquer tipo de conteúdo sem antes se referir a esta poderosa plataforma de desenvolvimento de conteúdo. Com uma declaração de missão concisa e refinada, você pode determinar rapidamente se um conteúdo suporta os valores dessa declaração. Se você está pensando em iniciar um podcast e não parece que essa é a melhor maneira de cumprir sua missão de marketing de conteúdo, você pode passar para outra tática ou prática de marketing de conteúdo.



Existem muitas maneiras inteligentes de criar essa declaração de missão. Você pode debater com todos da sua empresa ou trabalhar nessa etapa do seu plano de marketing de conteúdo. Dependendo da natureza única do seu negócio, esta declaração pode ser muito diferente da dos seus concorrentes. Se essa ferramenta definidora de desenvolvimento de conteúdo parecer uma

copiador de biscoitos da competição, você precisa voltar à prancheta.



O primeiro passo é identificar a história única da sua marca, produtos e serviços.



O que torna sua empresa única? O que você oferece aos seus clientes potenciais diferentes de tudo o que está sendo oferecido atualmente? Que proposta de valor torna sua empresa a decisão mais fácil quando alguém está comprando o que você tem a oferecer? Quem você está tentando alcançar? O que o seu conteúdo entregará aos seus clientes em potencial? Qual conteúdo você usará? Qual é o resultado final que você deseja que seu conteúdo entregue ao usuário final?



Sua declaração de missão deve responder à pergunta: "Por que seu público se importa?" Você deve transmitir como o que ensina, oferece ou vende oferece aos consumidores do seu conteúdo o que eles desejam. A Orbit Media é uma empresa de marketing que fornece o modelo a seguir para elaborar uma declaração de missão de marketing de conteúdo refinado e direto.



"(Nossa empresa) é onde (o público X) encontra (conteúdo Y) para (benefício Z)."



Usando essa fórmula, a Orbit Media criou a seguinte declaração.



"O blog Orbit é onde os profissionais de marketing digital encontram conselhos práticos especializados em web design e marketing de conteúdo. Nosso objetivo é ajudá-lo a obter melhores resultados na web".




· Nossa empresa = o blog Orbit

· Público-alvo X = profissionais de marketing digital

· Conteúdo Y = conselhos práticos sobre web design e marketing de conteúdo

· Benefício Z = melhores resultados da web



Se a empresa estiver pensando em desenvolver algum conteúdo que não seja voltado para profissionais de marketing digital, ele será enviado para a lixeira. Se uma idéia de conteúdo não fornecer melhores resultados de marketing na web ou conselhos práticos sobre marketing de conteúdo e design na web, o projeto será eliminado antes de começar.



Você não precisa usar o modelo específico que acabamos de abordar. Para algumas pessoas, preencha os modelos em branco muito bem; Para outros, nem tanto. Se esse modelo não for adequado para sua empresa, basta garantir que sua declaração de missão de marketing de conteúdo inclua os seguintes pontos.



· Quem é você

· Quem é seu público

· O que você oferece

· O que há para seus clientes em potencial, quais benefícios eles recebem



Além disso, você deve ter em mente que, quando sua declaração de missão de marketing de conteúdo é única e a segue de perto, você e sua empresa têm uma chance melhor de se destacar da concorrência. Aqui está um exemplo fornecido pelo Content Marketing Institute que pode ajudá-lo a fazer sua própria declaração de missão.




HomeMadeSimple.com

"Seja uma receita deliciosa, uma ideia de decoração inspiradora ou uma abordagem refrescante para a organização, nós nos esforçamos para ajudar você (mães ocupadas) a criar uma casa que é realmente sua. Tudo o que fazemos aqui é projetado para capacitá-lo e inspirá-lo a fazer sua casa ainda melhor e mais importante, um lugar que você gosta de estar. "



O público principal aqui é a mãe que está constantemente em movimento e tem tempo limitado. Isso não é explicitamente declarado, porque o HomeMadeSimple.com publica sua declaração de missão de marketing de conteúdo em seu site. O que a empresa oferece é "uma receita deliciosa, uma ideia de decoração inspiradora ou uma abordagem refrescante para a organização". O que o público potencial recebe, o benefício que recebem é uma melhoria da qualidade de vida em casa.



Aqui está a declaração da missão de marketing de conteúdo desenvolvida e compartilhada pela Inc. Magazine.



"Bem-vindo ao Inc.com, o local em que empreendedores e proprietários de empresas podem encontrar informações úteis, conselhos, idéias, recursos e inspiração para administrar e expandir seus negócios".



Essa diretiva também é compartilhada no site da empresa. Indica claramente quem é a empresa, bem como o público-alvo (empreendedores e empresários). Esta declaração breve, porém reveladora, informa aos leitores o que o conteúdo da Inc. Magazine fornecerá (informações úteis, conselhos, idéias, recursos e inspiração) e os benefícios que os leitores da revista receberão (administrando e expandindo seus negócios).



· Etapa de ação: Reserve um tempo para escrever sua declaração de missão de marketing de conteúdo. Inclua quem você é e quem espera ajudar. Discuta o tipo de conteúdo que você usará para resolver os grandes problemas na mente do seu público e os benefícios específicos que seus clientes potenciais recebem. 

Quais objetivos específicos você está tentando alcançar com seu conteúdo?


Sua maior empresa precisa gerar leads? Você fez um mau trabalho ao criar e cultivar uma lista de email? Talvez as vendas e os lucros tenham ficado para trás nos últimos dois anos. Pode ser que você tenha se esforçado para criar uma identidade de marca. As pessoas simplesmente não sabem que você existe e, quando ouvem o nome da sua empresa, não têm nada além de uma vaga idéia do que você oferece.



Diferentes tipos de conteúdo se alinham naturalmente a diferentes objetivos de negócios. Melhorar a criação de uma lista de e-mails pode significar simplesmente atualizar sua página de destino, suborno de aceitação e sequência de resposta automática. Talvez os scripts de vendas que você desenvolveu para sua equipe de vendas não estejam sendo convertidos corretamente. Criar uma identidade de marca e divulgar a sua empresa pode se beneficiar da criação de conteúdo usado em uma campanha de marketing direto do mundo real.



Desenvolver uma estratégia de marketing de conteúdo significa primeiro entender os objetivos muito específicos que você está tentando alcançar.



Não vale a pena ser vago aqui. Toda empresa provavelmente gostaria de ganhar mais dinheiro. No entanto, se você escrever "ganhar mais dinheiro" como uma meta de negócios, provavelmente nunca a alcançará. Não está focado o suficiente. Uma meta de "ganhar mais dinheiro neste ano, escrevendo, publicando e comercializando 5 e-books da Amazon Kindle" é uma meta de negócios muito definível e acionável.



Depois de decidir que o desenvolvimento de uma renda passiva vendendo e-books na Amazon é o seu plano, você pode combinar o tipo correto de conteúdo com esse objetivo. Obviamente, e-books, descrições de livros, páginas de vendas, títulos de livros e

as manchetes são apenas algumas das partes do conteúdo que você deseja adicionar à sua estratégia de marketing neste exemplo.



Não há problema em ter vários objetivos


Um plano de marketing de conteúdo inteligente resolverá todos os seus problemas de negócios ou, pelo menos, tentará fazê-lo. Se você deseja melhorar o tráfego do seu site, aumentar as vendas de produtos, criar margens de lucro maiores, aumentar a satisfação do cliente e o alcance geral, limitando os retornos de vendas e trabalhando menos horas, esses são sete objetivos que vale a pena trabalhar. Você será mais bem-sucedido em alcançar todos esses objetivos se os cumprir um de cada vez e, especificamente, detalhar como irá realizar cada um deles.



Quando você tenta fazer muitas coisas ao mesmo tempo, seus resultados geralmente são diluídos ou não são alcançados. Concentre-se em definir claramente uma única meta de negócios e pense em que tipo de conteúdo será mais eficaz para obter o conjunto de resultados que você está procurando. Depois, siga o mesmo processo com todos os objetivos que você deseja alcançar para o seu negócio.



· Etapa de ação: Anote as três principais metas de negócios que terão o maior impacto em seus negócios. Seja específico e detalhado.

Que conteúdo você vai usar e como você o criará e publicará?


Decida quais tipos de conteúdo podem ajudá-lo a alcançar as metas que você descobriu no último capítulo. Até este ponto, você terá identificado seu público-alvo e possíveis clientes em potencial. Você sabe o que tem para oferecer e como ele oferece um valor único ao mercado. Você tem uma declaração de missão de marketing de conteúdo claramente definida. Agora você precisa desenvolver uma programação para a criação de conteúdo, bem como a forma como você entregará esse conteúdo para o seu público.



No exemplo de roupas de maternidade, você identificou mães e mulheres grávidas em casa que estão grávidas pela primeira vez como seu público-alvo ideal. Além disso, você deseja atender as mulheres que estão ocupadas e têm pouco tempo para comprar roupas e acessórios de maternidade acessíveis, mas de qualidade. Você também identificou a taxa de entrega em domicílio como um recurso que essas mulheres adorariam.



Isso significa que você terá que ter um site onde eles possam comprar, uma presença on-line no comércio eletrônico, um blog para responder perguntas e gerar tráfego, um suborno tentador de aceitar e a sequência correspondente de autoresponder no mínimo. Isso informa exatamente quais partes do conteúdo você precisa desenvolver.



Como um calendário editorial é indispensável nesta etapa


Anote os tipos de conteúdo que você usará e onde publicará esse conteúdo. Nesse ponto, em vez de anotar algumas notas ou manter seu plano em mente, seus esforços de marketing de conteúdo podem se beneficiar do uso de um calendário editorial.

Um calendário editorial nada mais é do que um cronograma definido para criação e entrega de conteúdo. Isso deve incluir quem se envolverá, as metas que você está tentando alcançar, quais tipos de conteúdo você usará, bem como a frequência com que você o criará e onde publicará seu conteúdo. Dependendo de suas necessidades comerciais específicas, seu calendário pode incluir outras informações. Um calendário editorial (às vezes chamado de calendário de conteúdo) pode ter vários campos ou apenas algumas áreas que precisam ser cobertas.



O blog Curata identificou 12 campos "must have" para cada calendário editorial. Você pode encontrar essas informações no seguinte link.



· http://www.curata.com/blog/content-calendar-template-12-must-have-fields/



O HubSpot oferece modelos de calendário editorial gratuitos que você pode baixar e personalizar. Eles estão disponíveis no seguinte link.



· https://offers.hubspot.com/editorial-calendar-templates



Se você preferir criar seu próprio calendário usando o Excel, o Open Office, o Google Agenda ou alguma outra ferramenta, sinta-se à vontade para fazê-lo. No mínimo, seu calendário precisa abordar "Quem, O quê, Onde e Quando" do marketing. Quem vai produzir e distribuir o conteúdo? Que conteúdo está sendo desenvolvido? Onde e quando esse conteúdo será publicado?



· Etapa de ação: Você identificou o possível cliente ideal e escreveu uma breve mas detalhada declaração de missão de marketing de conteúdo. Juntamente com os principais objetivos que você está tentando alcançar, essas informações dão uma idéia de que tipo de conteúdo e mídia você deve adicionar ao seu plano de marketing de conteúdo. Preencha 30 dias do seu editorial

calendário para agendar a criação e entrega dos tipos de conteúdo que você selecionou.

Quais são seus resultados e quais alterações você precisa fazer no seu modelo?


Um modelo de marketing de conteúdo é uma ferramenta comercial fluida. Provavelmente, você não terá a sorte de desenvolver seu projeto único uma vez, não fazer absolutamente nenhuma alteração e obter todos os resultados que está tentando alcançar na primeira vez.



Você precisará testar diferentes tipos de conteúdo, diferentes agendas de entrega e ajustar seus esforços ao longo do caminho para alcançar os melhores resultados. Nesse momento, você decidiu qual conteúdo criar e quando entregá-lo para atender da maneira mais eficaz às necessidades do seu público-alvo, para que você também atinja objetivos de negócios específicos.



Agora é hora de monitorar e avaliar.



Isso significa que você precisa entender as taxas de cliques, taxas de rejeição, conversões, números de vendas e lucros. Dependendo do objetivo que você tem em mente, as análises que você estudará serão diferentes. Se a criação e publicação de uma nova postagem no blog toda semana é uma de suas estratégias de marketing de conteúdo, você precisa monitorar quais postagens atraem o tráfego mais genérico. Quais postagens recebem mais comentários? Quais tópicos direcionam mais tráfego do seu blog para sua página de inscrição ou página de vendas?



A compreensão dessas e de outras análises é possível com as seguintes ferramentas.

· Crazy Egg

· Google Analytics

· WordPress Analytics

· WordPress JetPack

· KISSmetrics

· Woopra

· Piwik

· MixPanel

· MonsterInsights

· Sumo

· Clicky

· Analisar (WP)



Não se esqueça que muitos serviços de publicidade paga oferecidos pelo YouTube, Facebook, Amazon e outras grandes propriedades da web oferecem ferramentas analíticas incrivelmente diversas. Isso simplifica o monitoramento e o rastreamento de seus esforços de marketing de conteúdo. Depois de identificar os tipos de conteúdo que funcionam muito bem para os seus negócios, concentre mais tempo e energia nele e gaste menos de seus recursos naquelas partes de conteúdo que não geram um retorno substancial.



· Etapa de ação: Dê à sua estratégia de marketing de conteúdo pelo menos 30 dias para produzir resultados. Veja o que está funcionando e o que não está. Dedique mais esforço às práticas bem-sucedidas de marketing de conteúdo e menos tempo às que não estão funcionando. Adicione alterações ao seu calendário editorial. Não se esqueça de qualificar qualquer novo tipo de conteúdo com o qual esteja experimentando, para que eles passem no teste da declaração de missão.

Ferramentas e recursos valiosos de marketing de conteúdo


Listados abaixo, você encontrará alguns aplicativos, sites, recursos e outras ferramentas de marketing de conteúdo para facilitar o gerenciamento de sua estratégia de conteúdo. Ao desenvolver seu modelo exclusivo de marketing de conteúdo, tente não ficar sobrecarregado. Concentre-se em apenas alguns tipos de conteúdo de cada vez. O mesmo vale para os seguintes recursos.



A sobrecarga de informações e a paralisia da análise podem impedir que você dê o primeiro passo importante em qualquer processo. Escolha um número mínimo de ferramentas e recursos, experimente-os quanto ao tamanho e não tenha medo de abandoná-los para outras alternativas, caso não funcionem para você. Nem todos os seguintes auxiliares de marketing de conteúdo agradarão a todos.



Gerando idéias



o Gerador de tópicos de blog do HubSpot

o ContentIdeator o BuzzSumo

o tendências do Google

o Idea Generator por FewBees

o Portent's Content Idea Generator o Gerador de ideias dos jogos de criatividade

o Gerador de ideias de negócios da KopywritingKourse o Notícias de negócios Daily's Business Ideas




Gerenciamento de Projetos



o Asana

o Campo de base

o WorkZone o Trello

o Podio



Gerenciando mídias sociais



o Amortecedor

o EveryPost

o HootSuite o HubSpot

o SproutSocial

o Agora Pulse o CoSchedule

Criação de Conteúdo Freelance



o Fiverr

o Freelancer.com o UpWork

o Guru o Toptal

o PeoplePerHour

Marketing de email



o AWeber

o GetResponse o MailChimp

Calendários editoriais



o CoSchedule

o http://www.curata.com/blog/content-calendar-template-12-must-have-fields/

o https://offers.hubspot.com/editorial-calendar-templates

o https://www.smartsheet.com/9-free-marketing-calendar-templates-excel

o https://coschedule.com/blog/annual-content-calendar-template/



Livros de Marketing de Conteúdo



o Epic Content Marketing - Como contar uma história diferente, superar a desordem e conquistar mais clientes com o marketing menos Joe Pulizzi

o Conteúdo - A Partícula Atômica do Marketing: O Guia Definitivo da Estratégia de Marketing de Conteúdo por Rebecca Lieb

o Master Content Marketing: uma estratégia simples para curar os blues da página em branco e atrair um público lucrativo por Pamela Wilson

o Top of Mind: Use o conteúdo para liberar sua influência e envolver aqueles que são importantes para você por John Hall

o Eles perguntam: você responde: uma abordagem revolucionária às vendas de entrada, marketing de conteúdo e consumidor digital de hoje por Marcus Sheridan

o As novas regras de marketing e relações públicas: como usar mídias sociais, vídeos on-line, aplicativos móveis, blogs, comunicados à imprensa e marketing viral para alcançar compradores diretamente, 6ª edição, por David Meerman Scott






10 práticas recomendadas para criar um modelo de marketing de conteúdo bem-sucedido


1. Nunca comece a desenvolver uma estratégia de marketing de conteúdo sem entender os desejos, necessidades, dados demográficos e outras características do seu cliente ideal. Nicho para baixo em vez de ir amplo. "Como ganhar dinheiro online" é um tópico muito amplo. O marketing para "mais de 40 mães solteiras que desejam ganhar dinheiro online publicando e-books da Amazon Kindle" dá uma cara melhor aos seus clientes em potencial e oferece melhores chances de sucesso.



2. Qual é a sua missão de marketing de conteúdo? Essa deve ser uma declaração breve e descritiva que ilustra o que diferencia sua empresa da concorrência, como seus clientes podem se beneficiar e os tipos específicos de materiais e conteúdos que você oferecerá.



3. Cada conteúdo individual que você cria deve ter uma meta específica. Se você não sabe para onde está indo, como sabe quando chega lá?

4. Um calendário editorial ajuda a agendar a criação e entrega de conteúdo. Existem muitos modelos de calendários editoriais on-line, mas desde que você tenha um calendário dedicado especificamente ao agendamento de sua estratégia de marketing de conteúdo, isso é tudo o que você precisa.



5. Produzir e publicar conteúdo sem avaliar seu sucesso pode ser um desperdício de tempo e dinheiro consideráveis. Você deve usar a análise para avaliar a eficácia de cada tipo de conteúdo em seu plano de marketing.



6. Obter novos clientes é sempre bom, mas não se esqueça de cuidar da sua base de clientes atual. O marketing de conteúdo deve sempre incluir uma estratégia para desenvolver e distribuir conteúdo voltado à retenção de clientes e à venda de mais produtos e serviços para seus clientes atuais.



7. Quando você está apenas começando a criar seu blueprint, não tente fazer muitas coisas ao mesmo tempo. Lembre-se de que você precisará reservar um tempo para estudar e avaliar o desempenho do seu conteúdo.

Isso é mais fácil quando você tem apenas 2 ou 3 tipos diferentes de conteúdo para monitorar por vez.



8. Considere começar o marketing de vídeo mais cedo ou mais tarde. Dizer que a mudança para o vídeo sobre o conteúdo baseado em texto é um grande eufemismo. A palavra escrita sempre será uma parte importante da comunicação humana, mas se você não estiver testando o vídeo para verificar sua eficácia para expandir seus negócios, estará perdendo terreno para a concorrência.



9. Comece com os tipos de conteúdo com os quais você se sente mais confortável. Se você gosta de escrever posts, adicione-os ao seu conteúdo inicial

plano de marketing. Avalie sua eficácia e depois passe para outros tipos de conteúdo. Você deve monitorar constantemente seu projeto e fazer as alterações necessárias para que sua energia e tempo sejam sempre gastos nos tipos mais eficazes de conteúdo para seus negócios.



10. Não espere um home run pela primeira vez no bastão. Talvez você precise trabalhar várias vezes no processo de blueprint de marketing de conteúdo antes de descobrir os tipos de mídia e conteúdo perfeitos para seus negócios e seus clientes.

Conclusão


O marketing de conteúdo pode ter muitos rostos, de vídeo a texto, e áudio a mídia impressa. Mesmo as maiores empresas não podem empregar todo o conteúdo possível na tentativa de expandir seus negócios. É por isso que passar pelos 5 estágios da criação do blueprint de marketing de conteúdo é tão importante. Você identifica o rosto do seu cliente em potencial perfeito. Em seguida, você lista suas necessidades comerciais mais importantes e decide quais tipos de conteúdo o ajudam a atingir esses objetivos com mais eficiência, além de ajudar seus clientes em potencial e clientes.



Esse conhecimento ajuda você a desenvolver uma programação de entrega de conteúdo, e sua missão de marketing de conteúdo mantém você no caminho certo. Tudo o que resta fazer é medir seus resultados e ajustar sua estratégia de marketing de conteúdo de acordo.



O plano de planejamento de marketing de conteúdo em cinco etapas deste relatório pode parecer simples. Só porque é fácil de entender e simples de seguir, não significa que não seja incrivelmente poderoso. Não basta responder às perguntas em cada estágio do desenvolvimento do projeto em sua mente. Reserve um tempo para concluir as etapas da ação neste guia.



Quando você descobrir o que funciona e o que não funciona, gaste mais tempo criando e publicando conteúdo que seja eficaz e menos tempo batendo com a cabeça na parede com conteúdo de baixo desempenho. O que você encontrará é que apenas alguns tipos de conteúdo oferecem o melhor retorno possível. Com o tempo, o trabalho nos 5 estágios do desenvolvimento da estratégia de marketing de conteúdo deste relatório fornecerá um plano fácil de implementar, que o ajudará a atingir todas as suas metas de negócios com a menor quantidade de tempo e dinheiro investidos.
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