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Especialistas dao dicas para a producéo de contetido valioso

Hoje em dia, se escreve para dois publicos distintos: o publico-alvo tradicional, formado, por exemplo,
por clientes; a novidade sdo os mecanismos de busca da Internet, com destague para 0 Google. Ambos
tém uma caracteristica comum: apreciam bons conteddos.

Para 0 Google, o novo SEO (otimizag&o de mecanismos de busca) é o contelido inédito e relevante. Para
0 publico-alvo tradicional, provavelmente € a mesma coisa. Um contetido valioso tem de prestar as
informacdes que a audiéncia esta buscando e isso néo se refere, necessariamente, as noticias que as
publicagbes divulgam diariamente.

A noticiado diaadiaé um produto perecivel. Dificilmente subsiste ao dia seguinte. Ao contrario, um
contelido relevante para a um publico especifico tem maior longevidade. Como diz um dos especialistas,
um cientista, € preciso se perguntar se o conteido ainda sera relevante por um ano — ou talvez 10 anos.
“Esse € meu teste de longevidade e relevancia’, ele diz.

A firmaVenngage pediu a 140 especialistas para definir, em poucas palavras, o que consideram um
contetido valioso. Desse total, afirma selecionou 46, que foram divulgadas por varias publicacdes, entre
asquais o site para profissionais do Direito The National Law Review.

Aqui estdo 30 delas, das quais pelo menos uma ou duas podera ser Util para cada um dos leitores da
ConJur, que queira atrair e fidelizar leitores, que podem ser convertidos em clientes.

Conhega as sugestoes:

“O fator preponderante € relevancia. Um grande contetido é produzido gragas ao conhecimento de seu
publico-alvo, com a consequente criagdo de contelido que realmente tenha importancia paraele’. Hana
Abaza, vice-presidente de Marketing da Uberflip.

“O segredo para criar contelido que as pessoas realmente querem ler e compartilhar é torné-l1o realmente
valioso eirresistivel. Que problemas vocé pode resolver para seu publico-alvo?’ Susan Payton,
presidente da EQg Marketing PR.

“Em sempre me pergunto: esse contelido ainda sera relevante em um ano? Que tal em 10 anos? Esse é o
teste dalongevidade e relevancia’. Eugene Woo, cientista, cofundador da Venngage.

“Crie conteido altamente relevante, Util, informativo e interessante, que seja facilmente compartilhavel e
gue responda as perguntas que as pessoas consideram relevantes’. Lee Odden, CEO do TopRank.

“ldentifigue e responda as principais perguntas de seus clientes e trate dos principais problemas que
possam ter. Se vocé fornecer as melhores respostas consistentemente, vocé vai se classificar no topo das
expectativas dos clientes’. Michael Brenner, CEO da Marketing Insider Group.

“Criar bom contetido € transmitir a seus clientes o que el es realmente querem saber, em vez de tentar
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vender aeles alguma coisa’. Lauren Moon, gerente de Contelido da Trello.

“Pesquise 0 que seus concorrentes estdo fazendo e faca um pouco melhor. Torne seu contetildo mais
detalhado e com maior valor pratico. E embale tudo com um design bonito”. Neil Patel, fundador do
NeilPatel.com.

“Mesmo que eu me fogque em topicos que ndo sao realmente novos, eu compartilho algumas dicas, ideias
ou estratégias que sdo novas e que g udam os clientes a pensar de uma perspectiva diferente”. Pratik
Dholakiya, cofundador da E2M Solutions.

“Nossa principal estratégia é criar blogs, com cerca de mil palavras, que agreguem valor para nossos
leitores e se torne uma fonte de informagdes, de forma que conseguimos que outros websites e blogs
cologuem links para nossa pagina’. Jeff Bullas, CEO do JeffBullas.com

“Certifigue-se de que seu contetido traz informagdes que as pessoas estdo real mente buscando. Digite
duas palavras-chaves no mecanismo de busca do Google e confira os resultados’. Alina Bradford,
escritora colaboradorado CNET e escritoratécnicadaMTV.

“A chave paracriar contetdo cativante € criar uma histéria convincente”. Chester Branch, Transmedia
Architect at MediaShift.

“Uma étima estratégia para criar um conteido valioso e contar historias. Elas sdo mais memoraveis e
permitem ao publico-alvo conhecer melhor um dos mais importantes ativos dafirma: seu pessoal”.
Meryl Evans, especialista em contelido da Meryl.net

“A melhor maneira de criar um conteido sedutor € envolver seus clientes no processo de criacéo do
contelido”. Cassandra Jowett, gerente de Contetido de Marketing da Intuitive.

“Sempre que possivel, apresente a seus leitores dados, estudos de casos, exemplos reais e instrugoes
passo a passo para que consigam fazer alguma coisa, de forma que, quando eles terminam de ler, ja
tenham um plano de acédo na cabeca’. Siddarth Bharath, consultor de Marketing de Contelido da
Thinkific.

“N3&o crie contetido s6 por criar. E melhor escrever um blog valioso por semana do que 10 blogs que néo
sirvam paranada’.

“O novo SEO (Socia Engine Optimization ou Otimizacdo paa 0 Mecanismo Social) € aminha
prioridade. Bom contelido € agquele que fornece valor a sua audiéncia’. Andrew Davis, autor de
Brandscaping.

“Minhaférmulatem duas partes. Uma, escreva um contelido que resolva um problemareal que os
possiveis clientes possam ter. Outra, torne a experiéncia de consumir esse contetido divertida’. Neal
Schaffer, palestrante sobre midia social da Maximize Y our Social.

“Costumo dizer que o melhor contelido € a conversacéo. E para que isso aconteca, Vocé tem de ouvir e
permitir a sua equipe que ajuste o contetido conforme necessario”. Ted Rubin, estrategista de midia
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social do TedRubin.com.

“Comece usando pal avras-chave baseadas em perguntas dos clientes nos mecanismos de busca e dé
prioridade as que tiverem maior volume”. Steve Wiideman, especialista em SEO do SEOSteve.com.

“Faca suas proprias pesquisas. Leia as postagens mais bem posicionadas, identifique os furos em seu
contelido e o reescreva, sem esses furos. Grandes conteidos podem vir de postagens bem-sucedidas,
com falhas nainformacdo”. Evan Lepage, marqueteiro de Contelldo da Hootsuite.

“ A maioria das pessoas busca por contetido que ofereca valor prético, seja divertido, inspirador e
verossimil”. Nadya Khoja, diretor de Marketing da Venngage.

“ Ao colocar seu conteiido nos principais sites que cobrem seu espaco, vVocé estd mandando sinais claros
aos usuérios (e ao Google) de que vocé é uma das principais autoridades em seu espaco” . Eric Enge,
CEO da Stone Temple Consulting Corporation.

“Mapeie as perguntas que um possivel cliente possater a cada etapa da contratacdo. Dé-lhes contetido
gue se situe na etapa em que estdo no momento”. Brenda Stoltz, fundadora da Ariad Partners.

“Seja auténtico. Diga 0 que os outros ndo estdo dizendo. Agregue valor a conversagao”. Ryan Roover,
fundador da ProductHunt.

“Contamos historias e compartilhamos emocdes. Crie conteldo que conte experiéncias dos clientes e
histérias dos empregados’. Scott Stratten, unmarketer na Unmarkeging.

“A qualidade da apresentacdo tem importancia. Se vocé vai produzir contelido baseado em texto,
certifique-se de que ndo sgja apenas um bloco de texto. Torne-o atraente”. Jen Van lderstyne,
estrategista sénior da Overit.

“Minha percepcao é a de que quando o contetido é realmente Util, quando as pessoas sao estimuladas a
fazer alguma coisa nova, ha provavel mente muita emoc&o envolvida, que fazem com que as pessoas
leiam, compartilhem e promovam aideia’. Kevan Lee, redator de Conteido da Buffer.

“Dé suporte a suas informacdes com exempl os concretos, na forma de imagens, links para artigos e
estudos de caso. Essa regra classica de redacdo € verdadeira: em vez de contar, mostre”. Sara Mcguire,
especialista em Contetido Criativo da'Venngage.

“A verdade € que a Internet esta cheia de bom conteido. Assim, seu contelido precisa ser melhor.
Precisatrazer mais detalhes, ser mais Util, mais envolvente e aleitura deve ser agradavel —isso € uma
prioridade’. Adam Connell, fundador da BloggingWizard.

“N&o bata a cabega contra a parede, tentando abri-la a grandes ideias para produzir contetdo.
Simplesmente responda 0 que seus clientes querem saber. Ao fazer isso, vocé se estabelece como uma
autoridade’. Stephen Fairley, CEO do The Rainmaker Institute.
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