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DEZ MOTIVOS POR QUE TODA EMPRESA PRECISA TER UM SITE 


 


Como já extensamente abordado em vários artigos, a importância de um site é 


a mesma de uma sede física: transmitir segurança, confiabilidade e concentrar 


todos os pontos importantes de uma empresa ou produto em um mesmo lugar.  


Assim sendo, ao contrário da produção de conteúdo para blogs e redes sociais, 


que é abrangente, dando espaço à criatividade, a fórmula para criar um site 


(marcar como link para o artigo 18) é estável e já bastante mastigada.  


Dessa forma, a produção de conteúdo relevante, otimizado com SEO, através 


de um site é a estratégia mais consagrada para conquistar uma parcela de 


mercado e ter retorno financeiro.   


Assim, não há nada de novo neste front, contudo, as próprias inovações 


tecnológicas, quase cotidianas, avançam e exigem de todo empreendedor 


digital a participação especializada ou correr o risco da exclusão digital. 


Então, diante dos novos avanços tecnológicos, quem não estiver inserido no 


mundo digital, não mais conseguirá se suster nessa nova ordem 


mercadológica. 


 


Dez motivos para uma empresa ter um site  


1. Como já mencionado, o principal motivo para uma empresa almejar sua 


representatividade pelo site é ter confiabilidade com o público.  


 


Analogamente, você compraria um produto se soubesse que a empresa 


produtora não tem uma sede física? A maior parte das pessoas diria que não. 


O mesmo princípio vale para a internet, quiçá até mais intensamente. Isto 


porque, a internet não tem fronteiras, começo nem fim. Portanto, é ainda mais 


difícil estabelecer uma relação de confiança e profissionalismo com o público, 


dentro de uma perspectiva de mundo, muitas vezes, traiçoeiro. 


 







Sendo assim, um site bem estruturado, com todos os elementos necessários e 


um conteúdo de autoridade, confere a estabilidade fundamental para que haja 


a aproximação de uma clientela. 


 


2. O segundo motivo, que é intercambiável com o primeiro, devido a sua 


importância, é a visibilidade.  


A saber, mais de 4 bilhões de pessoas em todo o planeta utilizam a rede todos 


os dias, o equivalente a cerca de 48% da população mundial (em 2019, por 


volta de 7.7 bilhões de pessoas). Isto é um mercado com gigantescas 


possibilidades de lucro. 


E, todo esse quantitativo de pessoas pode interagir com um site em apenas um 


clique. Um simples toque na tela do computador, smartphone, tablet, palmtop, 


relógio, ou outros dos tantos dispositivos que existem com acesso virtual.  


Novamente, conforme já abordamos em quase todos os artigos produzidos, um 


site com conteúdo relevante, otimizado, dentro das regras de SEO, e uma 


excelente estratégia de marketing, pode ser indexado no topo de buscadores, 


como o Google, e produzir leads reais, e conquistar uma legião de novos 


consumidores. 


  


3. O terceiro motivo para ter um site é o custo. 


Isto é, baixo custo quando comparado a investimentos, por exemplo, em mídia 


convencional e marketing off-line.  


O site institucional tem, provavelmente, o melhor custo x benefício do 


marketing em geral:  


- facilidade e flexibilidade na manutenção, por vezes, dependendo do provedor, 


com auxílio 24 hrs;   


- proteção virtual por um custo ínfimo; 


- possibilidade de alterações imediatas. O seu portfólio pode sofrer mudanças, 


acréscimos ou retiradas sem qualquer transtorno significativo ou custoso. 







Contrariamente aos materiais off-line, por exemplo, impressos, fotografados ou 


gravados. 


 


4. Branding 
Por certo que o conceito de branding não foi criado para o marketing digital. 


Contudo, o cenário digital tem aberto ainda mais o leque de possibilidades no 


que tange à apresentação de uma marca. 


Branding nada mais é que um conjunto de estratégias que visam dar 


personalidade a uma marca. E, com isso, agregar valor e relacionamento com 


o cliente.  


A saber, na opinião desta redatora, se você quer sucesso, invista em branding. 


Primeiramente, identidade visual e parta daí. É o mecanismo pelo qual a sua 


empresa irá decolar e criar consumidores fiéis. 


Tendo dito isto, o site deve ser e conter todos os elementos de branding da sua 


marca. Acima de tudo, o propósito deve ser revelar: “o que”, “porque” e “qual”. 


 


- O que é sua marca; 


- Porque a sua marca existe; 


- Qual o diferencial da sua marca comparado aos seus competidores 


- Qual valor e missão da sua marca. Isto é, para onde ela vai ou busca ir. 


 


Assim, essas respostas devem estar intuitivamente contidas no branding 


apresentado como cartão-postal no site.  


 


5. Resposta ao Usuário 


Sem dúvida, o usuário da Internet fica a cada dia mais exigente, 


especialmente, no que concerne o meio digital. 


Decerto que o usuário busca na Internet soluções para suas necessidades, 


mas que por diversas razões - sobretudo, tempo -, ele não poderá interagir 


fisicamente.  







Então, através de um site, ele tem a oportunidade de encontrar tudo o que 


necessita, inclusive, a interação pessoa a pessoa: chats, telefones, e-mails, 


SAC, endereços, staff, produtos, serviços, referências, opiniões de outros 


clientes e fica confortável para tomar uma decisão.  


Por conseguinte, caso a experiência de navegação do site tenha sido excelente 


– tópico extremamente importante na construção de um site -, o cliente irá se 


fidelizar. 


Portanto, o site perfeito para o usuário é aquele dinâmico e responsivo, que 


atenda a todas às suas expectativas. É a resposta às expectativas desse 
exigente usuário contemporâneo. 


 


6. Ademais, a empresa precisa ter um site para divulgar, promover e ser 


usado como veículo de marketing e propaganda de seus produtos ou 


serviços. 


O Marketing Digital se utiliza de meios digitais, óbvios, para implementar e 


executar suas campanhas promocionais.  


Assim, as estratégias de campanha transitam e tem como base o site da 


empresa que, como dito anteriormente, é o cartão postal da mesma. Gerar 


tráfego, converter usuários em clientes, captar leads, fazer pesquisas, entre 


muitas outras estratégias, normalmente, ocorrem em função de um site.  


Enfim, o site é a primeira referência das empresas. As pessoas pesquisam no 


Google, para acessar, o que sempre é um site.  


Em resumo, hoje em dia, qualquer pessoa inserida na população produtiva não 


pode fugir ao lugar comum da Internet.  


Sim, porque o incomum, o não natural é não participar dessa comunidade 


global.  


7. Proliferação no avanço tecnológico: 
Com certeza, esse é um caminho sem volta. E, seguir a corrente tecnológica é 


uma certeza, não uma aposta.  







Desse modo, para qualquer empresa que se preze ser reconhecida, ela 


necessita ter um site bem composto. Caso contrário, poderá estar fadada a 


falência ou absorção por uma empresa com participação virtual efetiva.  


 


Aliás, o avanço tecnológico já tem ocasionado um declínio significativo nos 


formatos antigos de negócios. Lojas físicas são fechadas em detrimento do e-


commerce – mais abrangente e muito mais barato -, restaurantes precisam se 


adaptar à deliveries por meio de aplicativos. De modo geral, todas as relações 


têm sido impactadas por conta da internet. 


 


De fato, é o rumo a se seguir e o site é o passo mais seguro para entrar nesse 


mercado tão vasto. 


 


8. Inteligência artificial 


A princípio, é natural que pessoas de outros segmentos, diversos do 


tecnológico, discutam sobre a relevância da tecnologia para o cotidiano. 


Entretanto, inegavelmente, a substituição do homem pela máquina, através da 


Inteligência Artificial, tem se concretizado. O ceticismo de antes tem dado lugar 


ao conforto e a praticidade de um assistente virtual, por exemplo. 


Além disso, já é real que campanhas inteiras de marketing, apesar de 


intelectualmente idealizadas por seres humanos – como tem de ser - têm sido 


executadas por IAs, conteúdos escritos e visuais vem sendo executados por 


IAs, e por vai.  


As Inteligências Artificiais, assistentes virtuais, plataformas com templates pré-


prontos, tem crescido com uma velocidade assustadora e um site responsivo e 


que consiga solucionar necessidades de modo simples e fácil tem 


representado o futuro. 


 


9. Sem horário de abrir e fechar o seu negócio 


De fato, no mundo digital, não existe horário comercial.  


E, as empresas que descobriram isso, já despontam à frente das outras.  







Ter um site responsivo, com inteligência e assistência virtual, é funcionar 24 


horas por dia, 7 dias na semana, em feriados e dias santos. Isso sem os custos 


de horas extras ou o sacrifício da mão-de-obra que fica impossibilitada de gerir 


uma vida pessoal. 


O site pode e deve ser ininterrupto, de modo a tranquilizar o consumidor que as 


necessidades – seja de compra ou reclamação – estejam sendo 


constantemente atendidas. 


 


10. Alcance global por um preço único de investimento; 
Antigamente, era impossível ser reconhecido – ou, simplesmente, conhecido – 


internacionalmente, se não por meio de uma campanha de publicidade 


milionária. Sem contar com todos os custos envolvidos em importação-


exportação, encargos alfandegários, fretes internacionais, e muito mais. 


 


Entretanto, com o advento do marketing digital, realmente, as fronteiras foram 


derribadas.  


Com a presença de um site responsivo, bem ranqueado e com conteúdo 


multilíngue, é possível fazer sua marca ter presença internacional, por um 


custo ínfimo se comparado aos custos anteriores. 


 


E, assim, você pode galgar seu espaço no mercado externo também. 


 


Tá bom ou quer mais? Faça já seu site e comece a lucrar hoje! 


  


 








A REDE SOCIAL MAIS USADA POR BLOGUEIROS 


 


Em um análise rápida é muito difícil determinar qual a rede social mais usada 


por blogueiros, devido à quantidade de variáveis. Acima de tudo, a disputa pelo 


maior número de seguidores é o grande estímulo dos blogueiros para as 


inovações que implementam em suas páginas. 


De modo geral, a maioria dos internautas, bem como blogueiros, em particular, 


utilizam duas redes principais.  


Assim, a escolha por uma delas como a preferida dependerá do nicho do 


blogueiro. Sobretudo, a rede que o blogueiro escolhe, passa por aquela que é 


da preferência do seu maior número de seguidores. 


Entretanto, as opções ficam restritas às quatro mais acessadas redes sociais 


do momento, Facebook, Instagram, Twiter e YouTube.  


De qualquer modo, todo blogueiro opta pela criação de conteúdo forte e 


diferenciada, qual seja a rede social, para captar audiência e ganhar dinheiro. 


 


Influenciadores e Marketing de Influência 


Similarmente, os blogueiros passaram a ser denominados por influencers – 


influenciadores, em português -, isto é, são os formadores de opinião.  


O poder de influenciar o público (os seguidores/leitores/amigos/assinantes), 


com um lifestyle e um mindset tornou-se tão forte que desencadeou o 


surgimento de uma nova vertente dentro do marketing: o marketing de 


influência que, atualmente, é uma indústria que movimenta milhões de dólares.  


Praticamente todas as marcas têm se aproveitado do poder de atração desses 


indivíduos, os influencers, para divulgar seus produtos e aumentar suas 


vendas. É o maior argumento de autoridade do mundo digital: ser validado 


pelos grandes formadores de opinião.  







E, para chegarem ao status de influenciadores, pessoas comum – não apenas 


as celebridades televisivas – tem utilizado de estratégias das mais diversas 


para captar a atenção do público, engajá-los e transformá-los em seguidores.  


Entretanto, parece que há consenso, quando se trata captação, conversão e 


engajamento, e a unanimidade aponta o Instagram como a rede social de 


maior acessibilidade, e consequentemente, a que proporciona a resposta mais 


imediata. 


 


INSTAGRAM 


Sem dúvida alguma, o Instagram é a rede número 1 dos blogueiros. Criado em 


2010, por Kevin Systrom, americano e Mark Krieger, brasileiro, o Instagram se 


consagrou disparado como a maior plataforma de mídia social. 


No cômputo geral, o número de usuários do Instagram indica ser esse o 


diferencial para atração de seguidores, só perdendo para o Facebook. 


Entretanto, é bom lembrar que este artigo procura definir qual a rede social de 


uma segmentação de usuários – os blogueiros ou influencers. 


De modo geral, estatisticamente em número de usuários, o Facebook está em 


primeiro lugar com mais de 2 bilhões, em todo o mundo. Seguido pelo 


YouTube, Whatsapp, Instagram e Twiter. 


É sabido que outras redes como Pinterest e Snapchat têm despertado grande 


interesse do público, por seus recursos específicos. Mas, como já comentado 


anteriormente, a opção pela filiação a uma rede social depende do propósito do 


influenciador. 


Apesar de ser uma rede social relativamente jovem, se comparada ao 


Facebook e ao YouTube, por exemplo, o Instagram teve um sucesso 


meteórico. Em um curto espaço de tempo, ele alcançou uma rápida adesão, 


em 2018, chegando a marca de 1 bilhão de usuários em todo o mundo. 







Principalmente, o maior motivo do Instagram ser a plataforma mais usada pelos 


blogueiros é a junção de recursos – que outras plataformas oferecem 


isoladamente - em um só ambiente.  


Acima de tudo, as fotos e vídeos, associados aos stories e recursos visuais 


infinitos, como GIFs, além dos compartilhamentos e de um padrão de resposta 


contínua às postagens, fazem do Instagram uma ferramenta poderosa de 


interface com o público.  


Aliás, a criação dos stories foi uma das maiores inovações do Instagram, sob a 


gestão de Facebook. Na verdade, essa inovação foi primeiramente pensada 


pelo Snapchat e adaptada pelo Zuckerberg para o Instagram. 


Também, o IGTV - o canal exclusivo de vídeos verticais de até 1 hora de 


duração do Instagram - lançado em 2018, foi um dos principais atrativos da 


rede social para competir com o YouTube, na disputa por usuários.  


Em uma nota a parte, existe até um fato interessante sobre o Instagram que diz 


muito sobre o perfil da rede social: o aplicativo ganhou o prêmio Teen Choice 


Award de Melhor Rede Social, em 2012. 


 


Influencers e Instagram 


Assim, fica mais esclarecido porque o Instagram é tão usado pelos blogueiros. 


Ele tem recursos visuais muito atraentes que dialogam muito bem com o 


público mais jovem, que é atraído pela possibilidade de aproximação das 


personalidades formadoras de opinião. 


De maneira geral, os blogueiros do Instagram compartilham suas vidas 


pessoais “excitantes” e diferenciadas, com viagens, suas famílias e, com isso, 


conseguem atrair a atenção do seu público segmentado. Normalmente, 


abordam questões importantes para esse público, além de promover 


entretenimento. 







É nesse momento que há a inserção dos produtos e marcas: na aparência de 


que tais produtos são incorporados de fato na vida desses indivíduos. Então, 


as pessoas acessam perfis/blogs para encontrarem soluções, dicas, sugestões 


para sua rotina de vida e se deparam com marcas que passam a utilizar 


também. 


Por conseguinte, os blogueiros dividem-se em temas e os mais recorrentes são 


acerca de estilo de vida: moda, beleza, maquiagem, maternidade, nutrição, 


celebridades, entretenimento, etc.  


Os blogueiros do entretenimento e de notícias sobre celebridades, cinema, TV 


também surgiram de maneira diferenciada no Instagram. 


 


YouTube 


Em seguida, o YouTube se destaca fortemente como rede social utilizada por 


blogueiros, principalmente, por no âmbito didático. 


Enquanto o Instagram aproxima o consumidor da personalidade virtual por 


conta da atração de um estilo de vida mais glamuroso, o público do YouTube 


subscreve as contas que tem maior caráter educativo. São blogueiros que 


ensinam, educam dentro dos mais diversos temas. 


Desde política e educação financeira a tutoriais de maquiagem, culinária e 


gastronomia até maternidade e parentalidade, o blogueiro de YouTube busca 


atrair por meio de um argumento absoluto de autoridade.  


 


Blogs escritos 


Ainda, existem ainda aqueles blogs especializados, de conteúdo escrito: 


jornalismo, política, esportes, por exemplo.  







E, a produção de artigos ainda é o mecanismo mais orgânico para apresentar 


um argumento de autoridade acerca de uma marca ou produto. O blogueiro 


que se destaca nisso é, normalmente, um profissional da área, que busca 


compartilhar experiência e promover seu cabedal.  


Em sua maioria, os artigos não são diretamente encontrados nas principais 


redes sociais mencionadas acima, mas através dos mecanismos de busca, 


como o Google, e são fundamentais na construção da identidade de uma 


empresa.  


 


Profissão Emergente 


Em qualquer dessas vertentes, ser blogueiro ou influencer tornou-se a 


profissão do milênio, dada a importância da criação de conteúdo para promover 


uma marca.  


A aproximação entre marcas e influencers tem se tornado cada vez mais forte 


para promoção de vendas, branding e revitalização de empresas já 


estabelecidas.  


A linguagem do blogueiro tende a ser mais coloquial, distensa e pessoal, na 


apresentação da informação. Por isso, essa fórmula funciona. 


A Kylie Jenner, uma das irmãs Kardashians, ganha mais de U$ 1 milhão por 


mês só com postagens no Instagram. Sim, 1 milhão de dólares somente com 


postagens no Instagram.  


De fato, todo o império bilionário das irmãs Kardashian foi e é sustentado no 


seu sucesso nas redes sociais. Os seguidores são tão fiéis que abriram 


margem para que as irmãs adquirissem consumidores fieis no setor cosmético, 


de lingerie, etc. 


Por isso, o Instagram é o melhor ambiente para o blogueiro postar seu 


conteúdo. 







#Instagramredepreferidadosblogueiros 


Como observação, quem inicia uma jornada no Instagram, se aprofundando no 


uso das hashtags, conseguem alto índice de engajamento quase 


instantaneamente. 


BLOGUEIROS FAMOSOS NO INSTAGRAM 


NO MUNDO 


@selenagomez – 138 milhões de seguidores 


@cristianoronaldo -132 milhões de seguidores 


@arianagrande – 122milhões de seguidores 


@beyoncé – 115 milhões 


@kimkardashian – 113 milhões 


NO BRASIL 


@neymar – 119,7 milhões de seguidores 


@ronaldinho (Ronaldinho Gaúcho) – 45,6 milhões de seguidores 


@anitta – 38,2 milhões de seguidores 


@marinaruybarbosa – 34,4 milhões de seguidores 


@tatawerneck – 32,5 milhões de seguidores 


Essa estatística é bastante recente – Junho de 2019. São números 


gigantescos que demonstram o poder desta rede social. 


Através dela, sobre todas as outras, presidentes foram eleitos, 


tendências são estabelecidas, produtos são conhecidos e marcas divulgadas.    







Todos esses perfis, no Brasil e no mundo são poderosas marcas em 


seus segmentos. Tornaram-se também grandes influenciadores, usando o 


Instagram como seu principal canal de divulgação. 


E você, tem um blogueiro preferido?  


 








APRENDA A GERAR RECEITA ATRAVÉS DO SEU SITE  


 


Palavras-chave: marketing de conteúdo, ROI, google adsense e redes de 
afiliados 


 


Um site não é somente um lugar de representação na Internet. Pessoas e 
empresas não gastam dinheiro investindo em construção de websites, 
seguindo os melhores padrões, apenas para se exibirem na rede.  


Acima de tudo, uma das melhores analogias para se entender um site é 
compará-lo à sede física de uma empresa.  


Você confiaria em uma empresa que não tivesse uma central, uma sede, um 
local no qual o consumidor pudesse se orientar acerca da origem daquele 
determinado produto? Certamente que não. Bem como, na era digital, 
dificilmente uma marca que não apresenta um site de qualidade, pode ser 
considerada confiável.  


Portanto, o site é a sede virtual da sua empresa/marca/produto. 


Sem dúvida, o propósito é atrair, converter e fidelizar o público para o qual se 
oferece, seja serviço ou produto. Sobretudo, esta é a verdadeira intenção na 
exposição pelo site: demonstrar que sua marca ou produto é a solução para 
uma necessidade. 


Entretanto, essas tarefas demandam a aplicação de recursos e empenho 
permanente, usando todo o aparato disponível de marketing digital para se 
alcançar o objetivo principal. 


Divulgar e promover o produto ou serviço através do site exige conhecimento 
de um conjunto de estratégias denominada inbound marketing. Uma dessas 
ferramentas é o marketing de conteúdo, reconhecidamente a mola propulsora 
do marketing digital. 


Além disso, outra excelente abordagem para gerar receita através dos sites é 
pelos anúncios na rede, os chamados “Ads”, do inglês advertisement. Decerto 
que muito se fala sobre conteúdo orgânico, isto é, aquele material que, de tão 
relevante, circula livremente pela rede, e é acessado e compartilhado diversas 
vezes, garantindo autoridade, tráfego e, por conseguinte, conversão e venda.  


Entretanto, a realidade é que o orgânico não funciona sem o pago, da mesma 
maneira que o pago não subsiste sem o orgânico.  







Para gerar receita, é necessário um investimento real, tanto em anúncios 
quanto em mão-de-obra especializada na criação de conteúdo. Nada é tão fácil 
quanto parece. 


Este é o tema deste artigo – gerar receita através do site. 


 


 


Marketing de conteúdo e ROI 


 


Todos os que de algum modo são envolvidos com o marketing digital estão 
familiarizados com certos conceitos e termos desse segmento. 


Certamente, Marketing de Conteúdo é uma expressão de domínio público, no 
ambiente virtual. De modo geral, a maioria das pessoas sabe o que significa o 
Marketing de Conteúdo. 


Mas, será que elas também sabem como converter esse recurso em receita 
para o website? 


Visto que já foi muito destrinchado o conceito de Marketing de Conteúdo em 
outros artigos e como atrair o público através deste conteúdo, agora, é 
importante compreender a relação entre o investimento feito e o retorno 
propriamente dito, para fazer sua campanha dar certo.  


Dessa forma, os pilares do bom conteúdo são público-alvo + relevância + 
otimização e ranqueamento + investimento. 


É fundamental que haja um investimento financeiro e este investimento é 
definido dentro das possibilidades reais de cada um. Sem absurdas 
expectativas, fiquem tranquilos.  


Assim, traça-se uma meta dentro e consegue-se quantificar o objetivo a ser 
alcançado.  


E, para avaliar corretamente o que o seu dinheiro está fazendo pela sua marca, 
o ideal é avaliar qual o retorno real que esse investimento está trazendo. 


Sendo assim, economicamente falando, ROI é o Lucro Líquido sobre o 
investimento feito. Ele é calculado com uma fórmula simples: subtrai-se o 
dinheiro que entra através daquele investimento, pelo valor direto investido. 
Posteriormente, divide-se esse resultado novamente pelo valor direto investido. 


Assim, em termos de marketing de conteúdo, para evitar que o cálculo do ROI 
seja abrangente demais, o ideal é separar os valores. Por exemplo, o valor 







investido no serviço de hospedagem do site em comparação ao dinheiro ganho 
pelos leads concretos que a empresa conseguiu a partir do site.  


Essa explicação é detalhada e digna de um artigo exclusivo. 


 


SEO 


A saber, as regras que regulam a boa redação para a Internet são as de 
otimização do texto SEO – Search Engine Optimization. 


Conforme as regras de SEO, o texto alcança boa visibilidade nos mecanismos 
de busca e associado à autoridade sobre o assunto, assume uma posição de 
liderança nas pesquisas. 


E como essa dinâmica pode gerar receita? A fórmula é muito simples, embora 
precise ser seguida à risca.  


Por isso, também é de suma importância que o usuário, o visitante, tenha uma 
boa experiência de navegação. É vital que a construção do site também se 
subordine às regras de SEO quanto à arquitetura, para que o site seja dinâmico 
e responsivo. 


Desse modo, sendo relevante o conteúdo produzido, se converterá em um 
maior fluxo de visitantes, o dito “tráfego” no website. No alinhamento dos 
quesitos, SEO + conteúdo relevante + boa experiência de navegação no site, o 
usuário acaba comprando a proposta veiculada pelo conteúdo. 


Assim sendo, o conteúdo relevante foi o gerador da receita no site, conduzindo 
o usuário através de uma jornada até o produto final com a efetivação da 
compra. 


Ademais, prosseguindo o conteúdo na relevância e autoridade sobre o assunto, 
o mesmo usuário, agora consumidor, retornará buscando mais substância. Ele, 
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Google Adsense 


Primeiramente, é preciso entender o que é AdSense. Em seguida, o que é 
Google AdSense. 
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Google, em inglês. As pessoas costumam dizer que “vão Google alguma 
coisa.” 







Desse modo, toda campanha que estiver associada aos recursos oferecidos 
pelo Google sempre será bem-sucedida. 


Então, do começo: o que é AdSense? 


Google AdSense nada mais é do que o AdWords estendida a uma rede de 
afiliados. O AdSense  é um programa de anúncios do Google em blogs, sites e 
portais.  


Inicialmente, o Google anunciava somente em suas páginas de respostas com 
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Mas, como se capitaliza? O anunciante paga ao Google por clique no anúncio 
e este repassa um valor percentual ao cedente do espaço. 


Portanto, se o valor agregado do produto for bastante atraente, 
consequentemente grande será o número de cliques, bem como o repasse.  


Ressalte-se que o valor pago pelos anúncios é até razoável. Apesar disso, a 
disputa pelo maior número de cliques é diretamente proporcional à otimização 
pelo SEO das palavras-chave. Quem cria o melhor conteúdo, leva o prêmio do 
Google. 


Embora pareça simples, a inserção de anúncios no site requer certa perícia. É 
um trabalho para especialistas, de maneira que, se alguém quiser empreender 
solo vai ter que pesquisar e se empenhar bastante.  


A competição na rede atualmente demonstra que somente os profissionais 
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E-commerce 


Precipuamente, o e-commerce é uma das melhores maneiras de capitalizar 


com um site. É a venda de produtos direta do consumidor pelo site, portanto, a 


entrada de dinheiro é óbvia. Então, como o assunto é bastante abrangente, 


dedicaremos um artigo exclusivo ao tema.  







 


CONCLUSÃO 


Em resumo, nos dias atuais é fundamental ter um site bem construído, 
segundo as regras de SEO cujo conteúdo de suas páginas seja igualmente 
otimizado. 


Com isso, o site vai gerar não somente visibilidade para o seu 
empreendimento, mas também receita e, bem administrado, uma fonte ilimitada 
de lucro. 


Os recursos estão disponíveis na própria rede, através do Conteúdo Relevante 
e dos anúncios patrocinados. 


O Google AdSense é uma dessas muitas formas de se ganhar dinheiro pela 
Internet através do site. Mas, lembre-se que o site precisa ser interessante para 
o próprio Google, porque só assim ele o selecionará para veiculação do 
anúncio. 


Feito isso, continue trabalhando no aperfeiçoamento do conteúdo, das 
palavras-chaves, das extensões, das regras de otimização de SEO.  


Só assim você ouvirá o tilintar das moedas de ouro no fundo do cofre.   


 


   


 


 








COMO GANHAR DINHEIRO ATRAVÉS DO MARKETING DE CONTEÚDO 


 


Primeiramente, para entender marketing de conteúdo é importante conhecer o 


chamado Inbound Marketing.  


Assim, Inbound Marketing nada mais é que um conjunto de estratégias de 


Marketing Digital, dentre as quais figura a criação de conteúdo. 


Escrever para a Internet é uma arte e, como tal, exige alguns conhecimentos 


específicos. Parece simples e comum. Entretanto, gerar conteúdo de 


autoridade que diferencie a sua marca ou seu produto de todos os outros 


existentes no mercado é um trabalho bastante especializado. 


A rede tem suas próprias regras e padrões os quais, não sendo cumpridos, 


também não permitem que se alcance as metas planejadas. Por fim, o objetivo 


primordial que é vender, ganhar dinheiro, pode não ser alcançado. 


Nesse sentido, se insere o Marketing de Conteúdo como uma das ferramentas 


mais eficazes do Inbound Marketing. Através do Conteúdo bem elaborado, 


segundo todas as regras de otimização, a cada etapa do funil de vendas, as 


propostas e objetivos de empresas são publicamente evidenciados.  


Por exemplo, a despeito de algumas controvérsias, o SEO – Search Engine 


Optimization - é quem governa os textos do mundo digital. Certamente, aquele 


que domina esse recurso, sai na frente com o marketing de conteúdo. 


 


CRIAÇÃO DE ARTIGOS E VENDAS 


Sem dúvida alguma, escrever artigos tornou-se o principal meio para 


estabelecer um relacionamento de autoridade entre marca/produto e cliente. E, 


consequentemente, uma das principais ferramentas de ganhar dinheiro.  


É uma via de mão dupla. 







Ao mesmo modo que serve a propósitos de divulgação orgânica de uma marca 


ou produto para geração de vendas, também se tornou um forte impulsionador 


da geração de empregos para os criadores especializados de conteúdo. 


Atualmente muitas pessoas se especializam em redação para a rede. Isto 


porque mais e mais tem sido reconhecida a importância do Marketing de 


Conteúdo como excelente ferramenta de campanha publicitária.  


Então, com o marketing de conteúdo é possível ganhar dinheiro nas duas 


pontas. Por um lado como profissional que cria o conteúdo. Por outro, o texto 


pronto segundo os padrões exigidos, cumprindo sua função como estratégia de 


marketing.   


 


CONTEÚDO DE AUTORIDADE 


Diz-se que o conteúdo tem que ser relevante. Isto é, ele precisa ter todos os 


elementos essenciais para transforma e converter o seu público – que deve 


estar devidamente segmentado e direcionado - em potenciais consumidores e 


efetivos compradores. 


Sobretudo, é criar o conteúdo para cada momento de compreensão do cliente 


acerca do seu próprio problema. Tecnicamente, é adequar a produção de 


conteúdo às etapas do funil de vendas.  


Para ilustrar melhor, imaginemos um cliente que goste de tomar café. E a sua 


empresa fabrica cafeteiras, por exemplo. Esse cliente, que vai encontrar o seu 


site através das ferramentas de pesquisa da web necessita ser convencido de 


que a melhor alternativa para “o problema” dele – qual seja, a necessidade de 


tomar café - é adquirir o seu produto. Ou seja, comprar a sua cafeteira. 


Dessa forma, como ele será convencido? Gradativamente, ele precisa ser 


aquecido pela produção de conteúdo.  


Por exemplo, ele pode ser um indivíduo que aprecie um bom café, mas ainda 


não esteja preparado para adquirir uma cafeteira elaborada. Outrossim, ele 


pode ser um cliente que já esteja em busca de uma máquina para fazer um 







café de qualidade, mas precisa entender o por que seu produto se destaca dos 


outros disponíveis. Ainda, ele pode ser um cliente que já se identificou com o 


produto disponibilizado pela sua marca, já criou um relacionamento de 


identidade e está pronto para efetuar a compra.  


A partir desse entendimento vai se basear a criação de conteúdo, para a 


excelente interação com o cliente, de modo a fazê-lo reconhecer a sua marca 


como a melhor para sanar uma necessidade ou um desejo que haja.  


Assim, o produto ou a marca será, no mínimo, satisfatoriamente divulgada, 


gerando engajamento, tráfego, conversão, fidelidade e resultando em vendas.  


Conforme o que se considera relevante para efeito de buscadores da rede, o 


Conteúdo é uma poderosa ferramenta para alavancar os negócios.  


 


ELEMENTOS ESSENCIAIS PARA A BOA CRIAÇÃO DE CONTEÚDO 


Primeiramente, boa escrita no idioma de escolha e boa capacidade de 


exposição das ideias, de forma clara e objetiva.  


Entretanto, o bom conteúdo não é só aquele que privilegia a coesão e a 


coerência como elementos textuais. Ao contrário, no caso da Internet vai além, 


porque precisa seguir os padrões estabelecidos pela própria rede. 


Acima de tudo, observar as regras de search engine optimization – SEO, para 


que o conteúdo seja melhor ranqueado pelo Google, dentre outros buscadores.  


Essa é a grande “sacada” do chamado tráfego orgânico, no qual um bom 


conteúdo produzido por surtir efeitos perenes, vários anos depois, dependendo 


do volume de procura por aquele determinado assunto nos mecanismos de 


busca. 


Essas regras presidem sobre todo e qualquer texto escrito para utilização na 


Internet. São regras que interferem desde a arquitetura do website, na 


construção dos links, na redação da barra de endereços, enfim. 







Até a redação dos textos propriamente ditos, as especificações de SEO são 


milimetricamente pensadas. Por um lado, para propiciar ao usuário a melhor 


experiência e leiturabilidade e do outro, para dar visibilidade ao conteúdo na 


rede. 


Regulam artigos de blogs, textos de qualquer espécie nos websites, sejam 


institucionais ou informativos, ou quaisquer outros.  


Outro fator que se destaca são as metadescrições das URLs, bem como a 


construção dos links, seguidas as mesmas orientações. 


A criação de conteúdo nas redes sociais merece um artigo a parte, porque 


envolve estratégias específicas que mobiliza todo um aparato visual e técnicas 


de alcance específicas, como as hashtags. 


Contudo, mesmo nas redes sociais, o conteúdo deve prestigiar essas regras 


para que alcancem visibilidade, tráfego e conversão.  


 


TIPOS DE EXIBIÇÃO DE CONTEÚDO 


Certamente que a era digital inaugurou um novo campo na história do 


marketing, bem como no mercado de trabalho especializado. 


O Marketing Digital estabeleceu-se definitivamente como o mais poderoso 


recurso para divulgação e promoção, em geral.  


Entretanto, especificamente quanto ao texto neste artigo referenciado, os 


conteúdos visam, sobretudo, à instrução do público acerca de um produto. 


Assim sendo, eles devem ser exibidos em todos os canais utilizados para 


divulgação, tais como websites, blogs, redes sociais, anúncios, emails. Enfim, 


todos os meios possíveis para a promoção e divulgação de um produto. 


O objetivo final é VENDER por meio da interação com o público, em geral, ou 


com o público-alvo, em particular, desse modo disponibilizando instrução, 


informação, respostas ou soluções para o usuário. 







Nesse sentido, cada um desses veículos possui uma dinâmica própria de 


redação de conteúdo. Mas, em todos eles seguir as regras de otimização é o 


fator determinante para se considerar um conteúdo relevante. 


Conteúdo para site: o conteúdo para o site começa na descrição da sua 


empresa, que deve transmitir a intenção do produto/marca, a sua gênese e 


toda a história que o envolve. A melhor analogia que já encontramos é que o 


site é a sede virtual da sua marca ou empresa. Ele deve gerar confiança no 


consumidor de que seu produto é sério e comprável. 


Conteúdo para blog: Os conteúdos para o blog, por exemplo, já têm uma 


outra característica. Estes devem ter um cunho mais informativo, 


proporcionando substância e autoridade, com temas que despertem o interesse 


do leitor. De preferência, de acordo com o funil de vendas.  


Conteúdo para redes sociais: o conteúdo para as redes sociais é um dos 


mais fartos e variados. É possível montar verdadeiras campanhas de marketing 


por meio de conteúdo social. 


 Em breves linhas, o conteúdo deve ser mais distenso, menos formal, ao 


mesmo tempo em que conta com a participação forte de uma identidade visual.  


Ou seja, nas redes sociais, a função do conteúdo é mais dinâmica, impactando 


diretamente no público que reage imediatamente às postagens. 


Conteúdo de Ads: Os anúncios também merecem uma atenção especial. Os 


textos devem ser atraentes, ressaltando os benefícios do produto. Pode-se 


reputar este tipo de conteúdo como provocativo.  


Email Marketing: Conteúdos de email marketing têm toda uma configuração 
especial, porque servem a uma finalidade específica, promover a venda 
direta. Desse modo, os textos têm que seguir esse padrão de entrega de 


emails. 


A sugestão é deixar essa configuração por conta mesmo de um especialista, 


porque não é simples, como muitos tendem a acreditar. 







Em conclusão, ganhar dinheiro através do marketing de conteúdo não tem 


mistério, cumpridas as exigências da rede. E a única ressalva é: “siga o líder” 


que, nesse caso, é o SEO. 


 Além, é claro, de saber escrever, evidentemente. 
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COMO O MARKETING DE CONTEÚDO AJUDA A AUMENTAR AS VENDAS? 


 


Dentre todas as estratégias de marketing digital, o conteúdo se destaca como o 


melhor meio de interação com o público-alvo. 


Através do marketing de conteúdo, o público é informado acerca do produto 


divulgado, de modo que seja engajado e fidelizado. 


Isto porque o objetivo de uma empresa que busca representatividade na 


Internet é encontrar visibilidade; uma maneira eficiente que lhe resulte em 


lucro. 


Nesse sentido, mesmo aquelas empresas já totalmente estabelecidas, sabem 


que precisam de campanhas contínuas, pelo dinamismo da concorrência do 


mercado. 


No entanto, o cenário digital já se consagrou como um dos mais importantes da 


publicidade atual, e o conteúdo é a interface entre a empresa e usuário. 


Por isso, é tão importante que esse conteúdo seja bem elaborado e orientado 


segundo sua especificidade. Isto é, conduzindo o consumidor ao longo do 


processo de venda e aquisição do produto divulgado. 


Dependendo do propósito da campanha, que nem sempre será 


obrigatoriamente a venda imediata, o percurso pode ser mais longo ou mais 


curto.  


 


PLANEJAMENTO E OBJETIVO DAS CAMPANHAS PELO CONTEÚDO 


Primeiramente, é importante idealizar o planejamento e a estratégia para uma 


Campanha de Marketing. Isto é, definir o objetivo que se pretende alcançar 


para a marca ou produto publicitado.  


Podem ser vários os objetivos de uma campanha. Por exemplo, a campanha 


pode visar à valorização do produto, em um determinado espaço de tempo, 







para lhe agregar maior valor. Nesse caso, o conteúdo deve ser mais 


substancioso, para que o público seja mais bem nutrido sobre o produto.  


Como falamos no artigo anterior, tudo isto, obviamente, deve ser avaliado 


dentro da perspectiva das etapas do funil de vendas.    


Outra possibilidade de campanha, ainda mais rotineira, o branding pode ser 


objetivar exatamente tornar o produto conhecido do público.  Nesse caso, o 


caminho a percorrer costuma ser mais longo e, para se alinhar ao objetivo, o 


conteúdo precisa ser produtivo.   


Ainda, uma terceira alternativa é produzir o conteúdo para a venda direta do 


produto. Essa alternativa é, em geral, a finalidade e o resultado de todo o 


processo de marketing e publicidade para qual o conteúdo foi administrado. 


Todo o objetivo da gestão de produtos é a captação, conversão e fidelização 


que resulte em venda - o último elo da cadeia promocional. 


Por conseguinte, esse conteúdo resulta da associação das duas vertentes 


anteriores, ou seja, substância e produtividade. É a fórmula ideal para atrair 


o público, estabelecer um relacionamento de confiança, demonstrando os 


benefícios e vantagens advindas do SEU produto. 


Assim sendo, as vendas serão facilitadas por meio do conteúdo fornecido, de 


acordo com a necessidade do usuário durante a jornada. Há momentos que, se 


o planejamento for cumprido, o próprio consumidor pode replicar a divulgação, 


tornando-se ele próprio, um promotor de vendas da sua marca. 


Dessa forma, a produção de conteúdo é o principal estímulo para o aumento 


das vendas. É reconhecido universalmente que a maior dificuldade do 


processo não é a primeira venda, mas a manutenção da venda para o mesmo 


consumidor, o pós-venda e o volume de vendas. 


Sem dúvida que são várias as arestas a serem aparadas pelo profissional de 


vendas. Entretanto, o apoio fundamental está na fase da instrução do público 


acerca do produto, promovida pelo especialista que elabora o Conteúdo 


Relevante. 







CONTEÚDO DIFERENCIADO B2B X B2C 


Não somente o conteúdo tem que ser relevante conforme cada etapa do funil 


de vendas, mas também segundo o objetivo. 


Isto porque o procedimento para venda direta ao consumidor – B2C, na 


essência, se diferencia daquele para venda entre empresas – B2B. 


Dessa forma, as metas são alcançadas com certa tranquilidade devido ao 


aspecto, sobretudo informativo, do marketing de conteúdo. 


Ou seja, o usuário da era digital, pessoa física ou pessoa jurídica, tem por 


hábito antes de fechar um negócio, buscar referências sobre a contratação.  


Neil Patel, em seu blog, escreve que segundo pesquisas, 80% das empresas 


B2B escolhem consultar artigos e não publicidade para obter informações 


sobre empresas. 


Tanto um quanto o outro modelo de venda exige o conhecimento das 


necessidades de seu público-alvo, para prover soluções adequadas. A fórmula 


é simples, mas precisa ser devidamente aplicada. 


Repetidamente, já se tem dito que o usuário da Internet é exigente. Quando ele 


acessa um serviço ou produto, na verdade o que ele procura são respostas e 


soluções.  


Nesse sentido, o mais apropriado para aumentar as vendas é segmentar, ao 


invés de expandir o público, o que costuma ser um grande fator de risco. Ao 


contrário do senso comum de quanto mais clientes, melhor, saber que público 


se interessa realmente pelo produto é o que aumentará as vendas. 


Um exemplo disso é a rede Starbucks. A rede segmentou seu público-alvo 


como pessoas de faixa etária entre 18 e 40 anos que usam um dispositivo de 


rede móvel e, com isso aumentou suas vendas em mais de 70%. 


As pessoas frequentam o Starbucks não apenas para tomarem café, mas pelo 


ambiente com acesso gratuito à rede, que lhes é oferecido.  



https://neilpatel.com/br/blog/





Isto é, a fórmula para o sucesso do aumento de vendas é sempre prover 


soluções para o usuário. 


 


B2B  


Já no modelo B2B, ainda que atender a necessidade do cliente seja essencial 


para aumentar as vendas, outros fatores exercem igual relevância para a 


efetivação do negócio. 


A começar pelo conceito da operação, que é realizada entre empresas cujo 


objetivo não se restringe ao consumo direto. Entretanto, pode ser uma 


transação com vistas à revenda ou transformação, além do próprio consumo. 


Desse modo, o conteúdo vai depender do tipo de atividade fim, no modelo de 


negócio a ser realizado. 


 


GUIA PRÁTICO PARA PRODUZIR CONTEÚDO PARA AUMENTAR AS 


VENDAS 


 


De acordo com Neil Patel, toda empresa pode identificar as necessidades do 


público-alvo, seguindo um roteiro simples, porém funcional. 


Primeiramente, crie uma pesquisa para determinar porque o público se 


interessou por determinado assunto. Uma série de fatores deve ser 


considerada nessa pesquisa. Por exemplo, dados demográficos do público-


alvo, seus desejos, quais recursos esse público gostaria de desfrutar, enfim. 


Em segundo lugar, definido o objetivo, envie um email para a base de 
contatos, explicando a importância e solicitando a participação na 
pesquisa. Esse procedimento serve, inclusive, para corrigir as falhas de 


desempenho. 


Em seguida, observe a concorrência, no modo de como são indexados pelas 


palavras-chaves, que serve como guia para a elaboração do próprio conteúdo. 







Ainda, um bom método de pesquisa de conteúdo altamente indexado é através 


de fóruns de nichos semelhantes ao seu segmento. Essa tática permite 


saber as necessidades do público evidenciadas pelos comentários dos 


usuários. 


Enfim, todas essas práticas visam à melhoria do fluxo de vendas geradas a 


partir da estratégia do Marketing de Conteúdo.   








COMO USAR O E-COMMERCE PARA AUMENTAR AS VENDAS 


 


A saber, no artigo anterior, tratamos de definir e-commerce e todos os 


principais formatos de venda que decorrem do comércio eletrônico. 


Assim, por definição, e-commerce é o comércio que tem seu formato de 


compra e venda, através de todas as redes digitais, não apenas da Internet, 


apesar deste último, ser o cenário mais forte para os empreendedores.   


De acordo com os teóricos no assunto, comércio eletrônico é qualquer 


forma de se fazer negócios usando redes digitais e todo o processo pelo qual 


este acontece: desde o marketing para gerar demanda até o relacionamento 


com o cliente e o pós-venda.  


Primordialmente, estabelecemos que as transformações digitais abalaram 


as estruturas clássicas da indústria, ao mesmo tempo em que descontruíram 


as barreiras físicas e facilitaram as relações comerciais.  


Dessa forma, os modelos clássicos de negócios tiveram que ser revistos e 


readaptados à realidade do universo digital e, com isso, surgiram novos 


desafios para o aumento de vendas e rentabilidade, bem como novas 


estratégias de atração de clientela e competição.  


Definimos que o e-commerce é uma mina de ouro com infinitas 


possibilidades de lucro, pela redução dos custos de investimentos, e pela 


possibilidade de abrangência de público consumidor, mas para tal é 


fundamental conhecer o assunto, usar profissionais qualificados para difundir 


sua marca e tentar eliminar a concorrência. 


Sendo assim, de que maneira é possível potencializar as vendas do seu 


negócio usando o e-commerce? 


 


 


 







Loja Virtual x Marketplace 


Acima de tudo, NÃO são a mesma coisa. Bem como loja virtual não pode 


ser utilizada como sinônimo de e-commerce, mas apenas como um dos canais 


pelo qual o e-commerce pode existir, visto que existem vários tipos diferentes. 


A fim de estabelecer as diferenças entre ambos, usaremos duas palavrinhas 


simples: Loja e Shopping. Como o próprio nome já diz, loja virtual é uma loja na 


internet, que oferece produtos de uma mesma marca, mesmo que sejam 


produtos variados. 


Em contrapartida, Marketplace pode ser facilmente substituído por Shopping 


Virtual. Isto é, várias marcas e negócios diferentes sob a égide de um nome 


maior. Por exemplo, Submarino, Amazon, Americanas.com e por aí vai.  


Também como dissemos no artigo anterior, normalmente, o formato que mais 


se adequa a esses dois canais de venda é o B2C – business to consumer. 


Entretanto, já temos nomes fortes que utilizam desses canais para diferentes 


tipos de e-commerce. 


A título de exemplificação, pode-se falar dos sites OLX e Enjoei, clássicos C2C 


– consumer to consumer – nos quais os próprios consumidores utilizam-se 


dessas plataformas de Marketplace para divulgarem seus materiais.  


Entendeu agora? 


Então, a partir disso, para obter sucesso e aumentar seu volume de vendas é 


importante definir qual o melhor canal de vendas para o seu modelo de 


negócios, bem como utilizar-se de estratégias já consagradas para captar 


atenção do seu público.  


Vamos lá! 


 


Soluções para o Aumento de Vendas 


De acordo com o teórico conceituado chamado Felipini, uma loja virtual – e, 


incluímos também aqui o marketplace - eficiente é aquela capaz de converter o 







maior número possível de visitantes em compras, já que seu objetivo principal 


é a venda de produtos ou serviços.  


E, como fazer isso?  


Nesse sentido, adentramos a seara já extensamente discutida do 


marketing de conteúdo e, das estratégias do funil de vendas.  


Assim, como sempre, o marketing é caracterizado como um dos – quiçá o 


mais importante – pontos para fidelizar clientela, alavancar as vendas e gerar 


lucro. 


Como estamos tratando de e-commerce, a partir de agora 


apresentaremos uma lista de estratégias que podem e devem ser utilizadas 


para impulsionar suas vendas.  


1. Escolher seu canal de vendas: antes de mais nada, é imprescindível 


escolher o canal de vendas mais adequado ao seu modelo de negócios. Loja 


virtual, marketplace, aplicativos para smartphones, redes sociais, email 


marketing, são canais importantes e podem ser intercambiáveis. Visto que é 


possível selecionar um ou todos, dependendo do resultado da análise inicial. 
Assim, a escolha do seu canal de vendas merece um artigo dedicado ao 


assunto, entretanto, para que você possa entender por alto como decidir, 


existem parâmetros que podem auxiliá-lo nessa decisão.  


Métricas de análise sobre qual canal trará melhor ROI (retorno sobre 


investimento), captação de clientes, lucratividade e exposição da sua marca. 


 


2. Explorar Alianças Estratégicas: Similarmente às 5 forças de Porter 


abordadas no artigo anterior, foi concluída uma sexta força estrutural das 


indústrias – apesar de não ter sido estabelecida no artigo original do teórico – 


chamada Complementaridade. 


A complementaridade é a capacidade de as empresas unirem-se, formando 


alianças de complementaridade. Por exemplo, uma loja de móveis que fecha 


parceria com uma empresa de decoração.  


 







3. Marketing Digital: Sem dúvida, é impossível a venda on-line sem a 


tarefa de agregar valor a um produto ou serviço para o cliente, através da 


configuração de um relacionamento de confiança, qualidade e suprimento de 


demanda (necessidade/problema). A esse conceito dá-se o nome de 


marketing.  
Portanto, o melhor investimento a se fazer para aumento de vendas no e-


commerce é, indubitavelmente, em marketing digital. Eis algumas estratégias 


clássicas e já categoricamente eficazes. 


3.a - Usabilidade: Conforme Felipini também definiu, a usabilidade de um 


produto refere-se à facilidade de manuseio associada a rapidez no aprendizado 


do funcionamento e o grau de satisfação do cliente em adquiri-lo. Isto é, 


resumidamente, quanto melhor o produto, mais clientes ficarão felizes em 


comprá-lo.  


Assim, não faltarão depoimentos que auxiliarão na construção do 


relacionamento entre a empresa e o cliente. 
3.b Arquitetura da Informação: É a configuração estrutural do site. Isto é, 


todas as características que transformam o site em responsivo e intuitivo e 


proporcionam uma adequada interface com o usuário. Aliás, de fato, não existe 


e-commerce sem um site profissional e adequado às necessidades do cliente.  


Portanto, esta, talvez, seja a principal estratégia a ser seguida. 


Um bom site é sinônimo de satisfação do cliente:  


- estabelecimento de um vínculo de confiança com o cliente: esse quesito é da 


mais alta importância, especialmente, no que tange o comércio eletrônico, no 


qual as distâncias geográficas inexistem nas relações comerciais. Entretanto, a 


ausência do contato físico só é dirimida por um vínculo de confiança estreito 


que é estabelecido através de profissionalismo na apresentação de todas as 


características da empresa durante o processo de compra.  


- navegação agradável e rapidez de carregamento; 


- bom atendimento ao cliente com toda comunicação possível, não importa qual 


seja o modelo de negócios: e-mails, whatsapps comerciais, chats abertos com 


operadores diretos, além dos números de telefones; 


- facilidade no preenchimento de cadastros: os cadastros são o método, ainda, 


mais tarimbados de contato com o cliente e análise do público-alvo. Entretanto, 


cadastros enormes, pesados, com dificuldade de carregamento e que 







convertem para diversas landing pages causam a perda do interesse no 


cliente. Objetividade é a palavra-chave; 


- catálogo farto de produtos e,  


- apresentação de produtos semelhantes, para dar ao cliente a liberdade da 


seleção; 


É importante ressaltar que esta arquitetura não está relacionada ao branding, 


web design e identidade visual da marca, mas não significa que estes não 


sejam importantíssimos também. Contudo, são fundamentais na estruturação 


da empresa no cenário digital, nas etapas preparatórias do processo de venda. 


 


3.c Cumprimento nos prazos de entrega: visto que um dos maiores atrativos 


do comércio eletrônico é o conforto da compra com apenas um clique, é 


condição sine qua non para manutenção de um bom relacionamento com o 


cliente, entregas rápidas e com prazos específicos de entrega.  


Uma das principais razões da desistência de compras on-line é a demora na 


entrega de um produto ou comentários negativos de clientes anteriores sobre 


frete e entrega.  


 


3.c Produção de Conteúdo seguindo a Jornada de Compra: Mais uma vez, 


a produção de conteúdo de autoridade é fundamental para estabelecer um 


vínculo de confiança com o cliente e, assim, aquecê-lo ao ponto de compra. 


Para que o visitante transforme-se em consumidor, é fundamental que seja 


produzido conteúdos de autoridade, de acordo com cada etapa de 


aquecimento do cliente, desde a primeira visita, até a compra e também no 


pós-venda.  


Então, o conteúdo é o responsável pela percepção (awareness), engajamento 


e a conversão do cliente, em cada etapa do funil de vendas. Assim, ele deve ir 


se aprofundando à medida da necessidade do cliente também.  


 


3.d Marketing de Relacionamento: Atualmente, tornou-se sinônimo de CRM 


(Customer Relationship Management). Isto é, podem ser definidos como 


estratégias com ênfase no aprendizado direto com o cliente. Baseia-se em 


quatro pontos principais:  


- conhecer o público consumidor da marca; 







- diferenciar (segmentar) esse público; 


- interagir com esses grupos segmentados de clientes (telefone, email 


marketing newsletters, whatsapp, entre outros); 


- customizar o produto de acordo com a necessidade do cliente. 


 


Tudo com o objetivo único de fidelizar o cliente e fazê-lo comprar não apenas 


uma vez, mas em todas as suas necessidades. 


 


3.e Branding e Criação de Valor Agregado: Por fim, diferenciar sua marca. 


De fato, criar uma marca, atribuindo exclusividade e toda a identidade visual 


importantíssima para valorizar o serviço ou produto. Sem dúvida, é atribuir um 


valor emocional que vai além da mera necessidade. É criar o desejo pelo 


consumo daquele determinado produto.  


É isso que vai monetizar seu produto e aumentar o valor, muito acima, do valor 


de fabricação ou custo. Para isso, invista em profissionais experientes que 


possam transformar seu nome em uma marca e que você possa lucrar de 


verdade. 


 


Não espere mais e ponha já em prática nossas dicas. Boa sorte!  








O QUE É E-COMMERCE E PARA QUE SERVE 


 


Antes de mais nada, você sabe o que é e-commerce? Por exemplo, existe 


diferença entre a Amazon e algum site exclusivo de roupas femininas que 


venda apenas uma (1) marca de roupa? 


Certamente que o termo e-commerce é muito utilizado no vernáculo atual 


para fazer referência ao comércio de compra e venda pela Internet.  De fato, 


em linhas gerais, essa percepção não está errada.  


Entretanto, caso seu objetivo seja empreender ou simplesmente entender 


o mercado do qual participa – comprando ou vendendo -, é necessário muito 


mais do que percepção. É necessário conhecimento de autoridade no assunto. 


 


E-commerce 


A saber, e-commerce quer dizer comércio eletrônico. Isto é, 


parafraseando os principais autores teóricos no assunto, comércio eletrônico é 


todo o processo que envolve as relações de compra e venda, passando pelas 


transações financeiras e de comunicação, nas redes digitais.  


OBS: Redes digitais não são limitadas exclusivamente à Internet, como muitos 


pensam. Pelo contrário, cartões digitais, dinheiro eletrônico, também são 


formas de comércio eletrônico. Bancos e instituições financeiras também estão 


englobados dentro de comércio eletrônico. 


Além disso, e-commerce não se limita apenas à relação compra e venda 


através de uma troca – financeira, normalmente -, mas também todos os 


esforços envolvidos em promover essa demanda: marketing, atendimento ao 


cliente, pré e pós-venda, email e comunicações, etc. 


 


As 5 Forças de Porter e o e-commerce 







Com efeito, não restam dúvidas quanto ao impacto do e-commerce, 


principalmente, para o consumidor e na forma como as pessoas passaram a se 


relacionar com o consumo e a oferta de produtos.  


O inequívoco barateamento dos produtos, a redução nas distâncias 


geográficas, o conforto da compra e variedade na oferta de produtos, entre 


outros, são os principais pontos atrativos para o comércio on-line.  


Contudo, do ponto de vista do empreendedor, das empresas, da indústria 


houve um nítido desequilíbrio na balança das forças que determinam a posição 


de uma empresa no mercado e, consequentemente, na conquista de 


resultados.  


Se, por um lado, a diminuição nos custos da mão-de-obra com 


vendedores, nos aluguéis das lojas físicas, a redução da dificuldade técnica e 


de investimentos, associados aos benefícios atrativos para o consumidor, 


favorecem o lucro e o aumento orgânico das vendas, por outro lado, o aumento 


da competitividade é um fator que precisa ser contornado para obtenção de 


rentabilidade. 


De acordo com Michael Porter, Professor da aclamada Harvard Business 


School, a indústria deve basear-se em 5 forças principais de análise da 


concorrência para avaliar sua posição no mercado. 


São elas:  


1. Rivalidade/disputa entre concorrentes; 


2.  Poder de barganha dos fornecedores; 


3. Poder de barganha dos clientes; 


4. Ameaça/barreiras (da entrada) de novos concorrentes; 


5. Ameaça de novos produtos ou serviços substitutos. 


Para Porter, essas forças seriam imutáveis e, por isso, estabelecidas 


como pilares para análise de mercado. Entretanto, as transformações advindas 


do comércio digital, modificaram a balança e, apesar de terem um impacto 







positivo em algumas, ocasionou impactos negativos em boa parte dessas 


forças. Principalmente, em tudo aquilo que tange o aumento do poder de 


escolha e de barganha do consumidor e do fornecedor, diminuindo o poder das 


empresas que funcionavam, até então, como intermediárias das transações. 


Portanto, novas estratégias tiveram que surgir de modo a ser 


reconfigurado a estruturação da indústria que, agora, se enquadram dentro do 


comércio eletrônico, de modo a promover demanda e gerar rentabilidade. 


 


Os 9 Principais Tipos de E-Commerce 


Sem dúvida, o formato de vendas que mais tem conquistado o público da 


internet é o B2C. Isto é, Business to Consumer, aquele modelo no qual uma 


empresa oferece um serviço ou produto diretamente ao consumidor final, seja 


em um site dedicado exclusivamente a uma marca ou um shopping virtual, no 


qual vários nomes são apresentados sob uma marca maior. 


Este é o formato que focaremos em nossos artigos. Entretanto, é sempre 


bom ilustrar que não é o único. Pelo contrário, outros formatos de e-commerce 


também estão despontando como fortes participantes do cenário digital.  São 


eles:  


- B2B: Business to Business. Modelo no qual, empresas vendem serviços 


e produtos para outras empresas. 


- C2B: Consumer to Business. Neste modelo, o consumidor tem a 


possibilidade de oferecer seus serviços para empresas. Por exemplo, 


fotógrafos, modelos, tradutores, web designers, entre outros. Plataformas como 


Behance, 99 Freelas, Workana, entre outros, têm surgido como fortes 


participantes desse mercado. 


- C2C: Consumer to Consumer. Posteriormente ao B2C, este é o formato 


de vendas que mais têm crescido no comércio eletrônico. Isto é o modelo no 


qual o consumidor vende diretamente a outro consumidor. OLX, Mercado Livre, 


Enjoei, Bom Negócio, são plataformas que se enquadram neste modelo. 







- M-commerce: Mobile commerce ou Comércio celular é o formato de 


vendas que ocorre diretamente através dos smartphones. Pode ser 


interpretado como uma derivação dos formatos anteriores, já que pode ocorrer 


em qualquer tipo de permuta empresa/fornecedor/consumidor (B2B, B2C, C2B, 


etc). 


- B2A: Business to Administration. De fato, menos utilizado no cenário do 


e-commerce, é um modelo que vende produtos e serviço para administração 


pública. Isto é, os governos.  


- S-commerce: Social Commerce ou Comércio das Redes Sociais. Sem 


dúvida, vem demonstrando toda a sua força e tem adquirido cada vez mais 


adeptos. Especialmente, em plataformas como o Instagram o S-commerce tem 


despontado como uma grande chave para geração de lucro e aumento de 


vendas em larga escala. 


- P2P: Peer to Peer. Ainda pouco conhecido dos empresários, é um 


formato no qual você pode compartilhar recursos em plataformas 


especializadas, com o intuito de promover sua marca. É possível vender o 


espaço para apresentação de marcas ou serviços, bem como capitalizar 


através de cada acesso realizado. 


- T- commerce: Tablet Commerce ou Comércio via um aparelho de TV. 


Ainda pouco utilizado, mas que vem crescendo devido ao aumento exponencial 


de vendas de Smart TVs. 


 


Conforme pesquisa realizada pelo EBit, o e-commerce faturou R$ 47 


bilhões em 2017. Em 2018 foi confirmado um aumento de 12% no total de 


vendas, chegando a estonteantes R$ 53 bilhões. Com 2019 ainda em curso, a 


expectativa é de esses valores cheguem a casa dos 3 dígitos.  


No próximo artigo, utilizaremos de estratégias de marketing e venda para 


que você consiga aumentar suas vendas através da mina de ouro que é o 


Comércio Eletrônico – e-commerce. Além disso, esclareceremos as diferenças 


entre loja virtual e marketplace.  







Você sabe explicar? 


Não perca! 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 








O QUE É E-COMMERCE E PARA QUE SERVE 


 


Antes de mais nada, você sabe o que é e-commerce? Por exemplo, existe 


diferença entre a Amazon e algum site exclusivo de roupas femininas que 


venda apenas uma (1) marca de roupa? 


Certamente que o termo e-commerce é muito utilizado no vernáculo atual 


para fazer referência ao comércio de compra e venda pela Internet.  De fato, 


em linhas gerais, essa percepção não está errada.  


Entretanto, caso seu objetivo seja empreender ou simplesmente entender 


o mercado do qual participa – comprando ou vendendo -, é necessário muito 


mais do que percepção. É necessário conhecimento de autoridade no assunto. 


 


E-commerce 


A saber, e-commerce quer dizer comércio eletrônico. Isto é, 


parafraseando os principais autores teóricos no assunto, comércio eletrônico é 


todo o processo que envolve as relações de compra e venda, passando pelas 


transações financeiras e de comunicação, nas redes digitais.  


OBS: Redes digitais não são limitadas exclusivamente à Internet, como muitos 


pensam. Pelo contrário, cartões digitais, dinheiro eletrônico, também são 


formas de comércio eletrônico. Bancos e instituições financeiras também estão 


englobados dentro de comércio eletrônico. 


Além disso, e-commerce não se limita apenas à relação compra e venda 


através de uma troca – financeira, normalmente -, mas também todos os 


esforços envolvidos em promover essa demanda: marketing, atendimento ao 


cliente, pré e pós-venda, email e comunicações, etc. 


 


As 5 Forças de Porter e o e-commerce 







Com efeito, não restam dúvidas quanto ao impacto do e-commerce, 


principalmente, para o consumidor e na forma como as pessoas passaram a se 


relacionar com o consumo e a oferta de produtos.  


O inequívoco barateamento dos produtos, a redução nas distâncias 


geográficas, o conforto da compra e variedade na oferta de produtos, entre 


outros, são os principais pontos atrativos para o comércio on-line.  


Contudo, do ponto de vista do empreendedor, das empresas, da indústria 


houve um nítido desequilíbrio na balança das forças que determinam a posição 


de uma empresa no mercado e, consequentemente, na conquista de 


resultados.  


Se, por um lado, a diminuição nos custos da mão-de-obra com 


vendedores, nos aluguéis das lojas físicas, a redução da dificuldade técnica e 


de investimentos, associados aos benefícios atrativos para o consumidor, 


favorecem o lucro e o aumento orgânico das vendas, por outro lado, o aumento 


da competitividade é um fator que precisa ser contornado para obtenção de 


rentabilidade. 


De acordo com Michael Porter, Professor da aclamada Harvard Business 


School, a indústria deve basear-se em 5 forças principais de análise da 


concorrência para avaliar sua posição no mercado. 


São elas:  


1. Rivalidade/disputa entre concorrentes; 


2.  Poder de barganha dos fornecedores; 


3. Poder de barganha dos clientes; 


4. Ameaça/barreiras (da entrada) de novos concorrentes; 


5. Ameaça de novos produtos ou serviços substitutos. 


Para Porter, essas forças seriam imutáveis e, por isso, estabelecidas 


como pilares para análise de mercado. Entretanto, as transformações advindas 


do comércio digital, modificaram a balança e, apesar de terem um impacto 







positivo em algumas, ocasionou impactos negativos em boa parte dessas 


forças. Principalmente, em tudo aquilo que tange o aumento do poder de 


escolha e de barganha do consumidor e do fornecedor, diminuindo o poder das 


empresas que funcionavam, até então, como intermediárias das transações. 


Portanto, novas estratégias tiveram que surgir de modo a ser 


reconfigurado a estruturação da indústria que, agora, se enquadram dentro do 


comércio eletrônico, de modo a promover demanda e gerar rentabilidade. 


 


Os 9 Principais Tipos de E-Commerce 


Sem dúvida, o formato de vendas que mais tem conquistado o público da 


internet é o B2C. Isto é, Business to Consumer, aquele modelo no qual uma 


empresa oferece um serviço ou produto diretamente ao consumidor final, seja 


em um site dedicado exclusivamente a uma marca ou um shopping virtual, no 


qual vários nomes são apresentados sob uma marca maior. 


Este é o formato que focaremos em nossos artigos. Entretanto, é sempre 


bom ilustrar que não é o único. Pelo contrário, outros formatos de e-commerce 


também estão despontando como fortes participantes do cenário digital.  São 


eles:  


- B2B: Business to Business. Modelo no qual, empresas vendem serviços 


e produtos para outras empresas. 


- C2B: Consumer to Business. Neste modelo, o consumidor tem a 


possibilidade de oferecer seus serviços para empresas. Por exemplo, 


fotógrafos, modelos, tradutores, web designers, entre outros. Plataformas como 


Behance, 99 Freelas, Workana, entre outros, têm surgido como fortes 


participantes desse mercado. 


- C2C: Consumer to Consumer. Posteriormente ao B2C, este é o formato 


de vendas que mais têm crescido no comércio eletrônico. Isto é o modelo no 


qual o consumidor vende diretamente a outro consumidor. OLX, Mercado Livre, 


Enjoei, Bom Negócio, são plataformas que se enquadram neste modelo. 







- M-commerce: Mobile commerce ou Comércio celular é o formato de 


vendas que ocorre diretamente através dos smartphones. Pode ser 


interpretado como uma derivação dos formatos anteriores, já que pode ocorrer 


em qualquer tipo de permuta empresa/fornecedor/consumidor (B2B, B2C, C2B, 


etc). 


- B2A: Business to Administration. De fato, menos utilizado no cenário do 


e-commerce, é um modelo que vende produtos e serviço para administração 


pública. Isto é, os governos.  


- S-commerce: Social Commerce ou Comércio das Redes Sociais. Sem 


dúvida, vem demonstrando toda a sua força e tem adquirido cada vez mais 


adeptos. Especialmente, em plataformas como o Instagram o S-commerce tem 


despontado como uma grande chave para geração de lucro e aumento de 


vendas em larga escala. 


- P2P: Peer to Peer. Ainda pouco conhecido dos empresários, é um 


formato no qual você pode compartilhar recursos em plataformas 


especializadas, com o intuito de promover sua marca. É possível vender o 


espaço para apresentação de marcas ou serviços, bem como capitalizar 


através de cada acesso realizado. 


- T- commerce: Tablet Commerce ou Comércio via um aparelho de TV. 


Ainda pouco utilizado, mas que vem crescendo devido ao aumento exponencial 


de vendas de Smart TVs. 


 


Conforme pesquisa realizada pelo EBit, o e-commerce faturou R$ 47 


bilhões em 2017. Em 2018 foi confirmado um aumento de 12% no total de 


vendas, chegando a estonteantes R$ 53 bilhões. Com 2019 ainda em curso, a 


expectativa é de esses valores cheguem a casa dos 3 dígitos.  


No próximo artigo, utilizaremos de estratégias de marketing e venda para 


que você consiga aumentar suas vendas através da mina de ouro que é o 


Comércio Eletrônico – e-commerce. Além disso, esclareceremos as diferenças 


entre loja virtual e marketplace.  







Você sabe explicar? 


Não perca! 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 








O QUE É UM BLOG E QUAIS AS SUAS VARIAÇÕES? 


 


Desde que o mundo começou a ser unificado pela Internet, a tecnologia da 


informação passou por inúmeros processos de desenvolvimento.  


Inicialmente, nos primórdios da rede, parecia que se tinha aberto uma Caixa de 


Pandora, tal era o amplo desconhecimento acerca dos mecanismos da rede 


pelo público, em geral. 


Poucos especialistas sabiam como manipular os recursos do mundo virtual e 


eram profissionais muito bem pagos, inclusive, para implementação dos 


sistemas nas empresas. 


Entretanto, em um curto espaço de tempo, pela própria necessidade da 


globalização, a inclusão digital tornou-se uma realidade e o conhecimento 


amplamente acessível. 


Por conseguinte, com o advento da microinformática, surgiram novos 


softwares, bem como novos desenvolvedores, acabando com o monopólio das 


grandes corporações. 


Nesse sentido, o mundo entrou definitivamente para a chamada era digital, que 


é o modo pelo qual o mundo inteiro foi unificado – pela Word Wide Web. 


Dentre as variadas formas de apresentação de uma página de autoridade está 


o BLOG, uma “revista virtual”, isto é, um lugar para se expressar na Internet. 


 


Como surgiu o blog 


O que se tem visto nesta última década é uma verdadeira invasão da Internet 


por bilhões de usuários nos cinco continentes.  


Por um lado, e é ainda a grande maioria, está o grupo dos ávidos por 


conhecimento, informação e orientação. Todos os dias, esses usuários 


acessam a rede para se instruírem acerca do mundo.  







Por outro lado, mas também é um grande contingente, está o grupo dos 


provedores da informação. Aqueles que alimentam o primeiro grupo com 


notícias e conhecimento, em geral, formando opiniões e criando tendências. 


Em meio ao volume diário de informações que passam pela rede diariamente, 


um lugar selecionado para se expressar sobre variadas situações e temas, com 


toda a liberdade, é o chamado BLOG. 


O blog surgiu em meio ao despertar digital, na década de 90, e foi iniciado – 


diz-se até que foi criado – por Jorn Barger, que escrevia o famoso Robot 


Wisdom, em 1997. Assim, ele foi considerado o primeiro blogueiro. Além disso, 


Barger também foi o responsável por iniciar a FAQ – frequently asked 


questions. 


Ele concebeu o termo weblog (web log) para referir-se a escritos diários que 


qualquer pessoa poderia fazer acerca de temas interessantes que descobrisse 


na internet. Dois anos depois a palavra foi alterada apenas para blog, um tipo 


de diminutivo de “we blog”, uma brincadeira feita por Peter Merholz que acabou 


pegando. 


 


O que é um BLOG? 


 Um Blog nada mais é do que uma página na Internet, muitas vezes dentro de 


um site institucional, mas normalmente uma criação independente. 


Inicialmente, começou com conteúdo escrito, mas evoluiu para variações 


visuais muito diversificadas que deram início, inclusive, a um novo setor de 


mercado. 


Certamente que uma das funções dos Blogs é gerar tráfego para os websites 


e, atualmente, também, redes sociais e são usados como meio de divulgação 


de produtos, marcas e serviços. 


Mesmo quando o Blog se presta aparentemente a tratar de amenidades, a 


maioria dos independentes, na verdade, esta é uma estratégia de promoção. 







Como é sabido, hoje em dia, blogueiro acabou por ser uma profissão e até 


muito bem paga. Entretanto, apesar de parecer simples, é necessário saber 


dominar os recursos do ambiente digital para se projetar através dos blogs. 


Sobretudo, no que concerne à produção do conteúdo para postagem nos 


blogs, condição fundamental para ser bem-sucedido.   


Os blogs escritos são alimentados por artigos de variados temas e cada 


blogueiro tem seu nicho cujas postagens giram em torno. 


O material só se destaca, se for relevante, inclusive segundo os padrões de 


otimização para os mecanismos de busca. Além disso, os blogs são 


permanentemente atualizados para acompanharem o fluxo de notícias. 


Assim, os blogs surgiram da necessidade de selecionar, dentre a imensidão de 


informações que transitam na rede, os fatos mais importantes. Mas, não 


apenas conforme a relevância genérica, mas pela produção de algo que seja 


interessantes dentro da necessidade existente para um público particularizado. 


 


Segmentação do Público-Alvo 


Por isso, uma das características dos blogs é a segmentação, porque é a única 


forma de ser seletivo. O blog não se comporta como um jornal ou como um 


portal de notícias, dividido em sessões: política, esporte, cultura, economia ou  


generalidades. 


O blog escolhe um desses nichos e trabalha sobre ele. Os artigos, as 


postagens, os comentários, tudo o que ali é postado aponta para esse 


segmento. Portanto, particularizar o público é fundamental para alcançar o 


sucesso. 


Ademais, os blogs filiados a sites, empresas ou, até mesmos os pessoais, 


costumam ser apoiados por postagens em advertising em uma ou mais redes 


sociais. 


Na verdade, hoje em dia, o percurso de construção de um blog se faz 


diferentemente dos primórdios. No início, um blog era uma página, sim, mas 







funcionava quase que como um diário, na Internet, onde as pessoas expunham 


seus pensamentos, idéias e opiniões. 


Atualmente, blogs são páginas especializadas, construídas segundo regras de 


otimização, SEO, e são usadas como estratégia de marketing digital. 


Sem dúvida, um longo caminho os blogs percorreram para alcançarem o grau 


de expertise que alcançaram. Blogueiros são profissionais gabaritados e muitos 


deles são reputados por influenciadores digitais.  


Sabe o que é isso? É muito poder e muita responsabilidade. Sem contar a 


grana alta que podem faturar com esse trabalho, embora bastante laborioso. 


 


Variações de blogs 


• VLOGS: O nome já diz tudo. É uma aglutinação das palavras VÍDEO + 


BLOG.  


De fato, é uma prática de postagens que está muito na moda, mas começou há 


mais de uma década atrás, sendo iniciada pelo fotolog.  


Decerto que foi a prática que flexibilizou - a construção dos blogs -, 


informalizou - com a característica de abranger o conteúdo à vida pessoal dos 


blogueiros – e personalizou muito mais os conteúdos. 


 De certa forma, é muito atraente, porque permite uma experiência muito íntima 


ao usuário. É uma forma de interação forte, porque o blogueiro personaliza sua 


postagem com o gestual, como uma apresentação teatral mesmo. 


É muito usado para aulas de cursos especializados, blogs com apresentação 


de vídeos institucionais, receitas de culinária, dicas de beleza, enfim. 


O nome Vlog caiu um pouco em desuso, por conta do advento das redes 


sociais que substituíram páginas específicas. Entretanto, a característica de 


criar conteúdo visual para transmitir uma ideia, permanece. 


• PROFISSIONAL: Blogs com o objetivo de criar um networking visando a 


promover uma marca, produto ou serviço.  


 







• PESSOAL: Blogs para divulgação de opiniões pessoais sobre assuntos 


variados e, geralmente, para auto-promoção.  


• CORPORATIVO: Blogs para promoção de empresas. Costumam estar 


associados aos seus websites e todas as suas publicações abordam assuntos 


relacionados à campanha. 


Normalmente, é conduzido por um profissional e é composto por uma 


estratégia de marketing definida.  


É a criação de conteúdo na sua forma mais pura, com o intuito único de 


produzir consumo e clientela. 


• NICHOS ESPECÍFICOS: Blogs que elaboram artigos sobre nichos 


específicos, sem que pretendam necessariamente promover um produto, 


marca ou empresa. 


Costumam ter diferentes autores de posts, que geralmente não se identificam. 


Além disso, esses blogs recebem suporte através de propaganda paga que 


publicam. 


 


Conclusão 


Enfim, blog é, antes de qualquer outra definição, um lugar de expressão na 


rede. Os blogs atuais exercem um papel fundamental na mídia digital.  


Primeiramente, se o objetivo for profissional, o blog é a estratégia mais 


alinhada à campanha promocional. Isto porque, por meio de um conteúdo 


relevante, o público-alvo é instruído, resultando em engajamento e tráfego e 


resultando em vendas. 


Mesmo ainda em todas as outras categorias, o principal objetivo sempre é 


promocional, especialmente em um momento, em que todo mundo sabe o 


quanto se pode lucrar com bons conteúdos. 


 Atualmente, qualquer pessoa pode começar um blog, sem precisar ter 


conhecimento aperfeiçoado sobre arquitetura de páginas na Internet. As 


plataformas como Blogger, do Google, por exemplo, provêem tudo o que é 


necessário para se começar um blog. 







Para quem gosta de escrever e é articulado, é uma profissão para se investir! 


Boa sorte! 


  


 


 


 


  


 








O SEGREDO PARA GERAR RECEITA ATRAVÉS DO BLOG 


 


O conceito de blog é simples e encontra-se na derivação da palavra weblog, 


isto é, um lugar na rede. Entretanto, não é qualquer lugar, porém, um 


específico onde se pode expressar opiniões, sentimentos, idéias sobre os mais 


variados temas. 


Sobre esse pressuposto surgiram os blogs, os quais inicialmente, não tinham 


fins lucrativos em si mesmos. Como já dito, o blog era um lugar na Internet em 


que as pessoas podiam escrever sobre qualquer segmento. 


Entretanto, com a introdução do marketing digital, todos os recursos 


disponíveis na rede passaram a ser usados como ferramentas de estratégia de 


campanhas promocionais. 


Logo, os blogs despontaram como uma excelente forma de manifestação das 


empresas acerca de seus objetivos e mesmo para os blogs individuais, que 


começaram a gerar receita. 


Por conseguinte, surgiram os blogueiros, profissionais que se especializaram 


em escrever artigos, fazer postagens e criar conteúdo digital engajador.  


Contudo, com a visibilidade alcançada através dos blogs para os websites, a 


publicidade encontrou nesse nicho um meio de anunciar campanhas em troca 


do patrocínio nos blogs. 


Desse modo, os blogs deixaram de ser lugares de expressão amadora de 


pensamentos, dando lugar profissionais com fins lucrativos. 


 


O segredo do lucro 


1º. Bloco do passo-a-passo: 


Primeiramente, para se iniciar um blog, para deleite de muita gente, não 


depende exclusivamente de vontade. Decerto que vontade é fundamental, 







porém quando se trata de blog ou qualquer atividade que envolva produção de 


conteúdo – escrito, visual ou ambos -, há que se ter muita disciplina.  


E, no caso do blog, empenho diário em pesquisa, planejamento, sobretudo, 


qualidade do material que será produzido. 


Acima de tudo, conhecer muito bem o nicho que escolheu para explorar. O 


segredo do sucesso e, consequentemente, do lucro é se destacar quanto ao 


conteúdo. 


Neil Patel, um dos maiores nomes do marketing digital da atualidade, construiu 


sua extraordinária reputação investindo massivamente em produção de 


conteúdo.   


Ele é um blogueiro premiado, inclusive por Barack Obama, como o jovem 


empreendedor mais influente do nosso tempo. Visto que é consultor de 


poderosas empresas no segmento de tecnologia, expert em SEO, tudo isso 


devido ao conteúdo relevante que ele mesmo produz e publica em seu blog.  


 


2º. Bloco no passo-a-passo 


Definido o propósito e planejado o conteúdo, o próximo passo para obter lucro 


com o blog envolve a definição acerca do modelo de negócios a ser 


adotado. 


Assim, por exemplo, divulgar um produto pode ser uma opção muito 


vantajosa para quem quer se especializar. Isto porque as empresas têm 


descoberto o potencial do conteúdo relevante para agregar valor ao seu 


mercado. Isso ocorre em blogs corporativos. 


Afinal, o objetivo dos blogs corporativos é promover a venda desses produtos. 


O engajamento alcançado através da produção de conteúdo relevante facilita o 


processo de venda através do funil de vendas. 


Em contrapartida, divulgar vários produtos de um mesmo nicho de mercado 


também pode ser bastante lucrativo.  







Nesse caso, o conteúdo do blog vai agregar valor ao nicho sem 


necessariamente promover um único produto, em particular. 


Ademais, uma excelente opção é o blog livre cujo objetivo é promover 


produtos relacionados ao nicho de mercado conforme o conteúdo produzido. 


Esses blogs são patrocinados por anunciantes desses produtos, que, em 


suma, sustenta o blog. 


Os artigos são produzidos sob demanda, de acordo com a necessidade, 


assim introduzindo a divulgação do produto. 


Todavia, existe ainda um terceiro modelo de gestão, o Branded Content. 
Nesse modo, os artigos também são produzidos sob demanda, porém como 


forma de divulgação direta ou indireta de um produto.  


Por conseguinte, o material publicado é patrocinado pelo anunciante, gerando 


lucro para o blog. 


 


Formas de Monetização 


 Outra maneira de monetizar o blog é criar conteúdos especializados e 


disponibilizá-los somente por assinatura. 


O negócio funciona assim: cria-se um bom conteúdo. Em seguida, publica-se 


um excerto para despertar o interesse do usuário, que aceita assinar o blog 


para acessar o conteúdo completo. 


Além de captar leads com eficiência, nesse modelo, é possível avaliar as 


métricas de conversão durante as etapas do funil de vendas com mais 


facilidade. E, é lógico, utilizá-las para produzir ainda mais conteúdo de 


autoridade para o relacionamento marca/produto/consumidor. 


Ainda, existe outro modelo de gestão de blogs que pode se converter em uma 


atividade bastante lucrativa. Marketing Pessoal é o nome desse modelo.  


No entanto, para isso o profissional tem que ser realmente competente naquilo 


a que se propõe escrever, o que pode lhe render muitas vantagens. 







Conforme ele alcança visibilidade, as empresas podem recrutá-lo com ofertas 


de emprego, podendo, inclusive, se tornar um consultor no seu segmento. 


Mas, como em diversas ocasiões já se alertou, para se ter um blog que gere 
receita é preciso disciplina, empenho, planejamento e agora, por último, 


competência. Isso significa dizer que, boa parte das vezes, é vantajoso e 


fundamental contratar mão-de-obra especializada em produção de conteúdo 


publicitário.  


 


Conclusão 


Então, o passo-a-passo até aqui, para empreender um blog envolve: 


- ter disciplina; 


- se empenhar em pesquisa;  


- planejar a publicação, de acordo com a segmentação do público-alvo; 


- planejar as publicações de acordo com o objetivo para o consumidor dentro 


das etapas do funil de vendas; 


- ser especialista ou contratar um especialista sobre os temas relativos ao 


nicho explorado; 


- produzir conteúdo relevante, conforme otimização de SEO, para gerar tráfego 


orgânico perene; 


- escolher um modelo de gestão de negócios, conforme abaixo: 


1) Divulgação de um produto específico; 


2) Produzir conteúdo para um determinado nicho de mercado, divulgando 


vários produtos; 


3) Blog livre que produz conteúdos sob demanda de patrocínio; 


4) Branded Content que gera receita através da divulgação direta ou indireta e 







5) Marketing Pessoal, que gera receita através da fórmula: competência + 


visibilidade = referência no mercado. 


Como exemplo, Neil Patel, empreendedor que soube como faturar alto com um 


blog. 


Sem dúvida alguma, Neil Patel é sempre o primeiro nome lembrado, quando se 


fala de empreendedorismo. O homem é a maior autoridade em marketing 


digital e, reconhecidamente, um super blogueiro. 


Seu modelo de gestão é o Marketing Pessoal, porque todo o sucesso que ele 


alcançou em seus negócios se deve ao conteúdo produzido por ele em seus 


blogs.  


Na verdade, Neil Patel é sinônimo de excelência em marketing de conteúdo. 


Para se ter uma idéia ele já atuou como consultor para grandes empresas, tais 


como Google, em marketing de conteúdo. 


A história desse empreendedor serve como um exemplo que resume todo esse 


artigo, demonstrando o segredo para gerar receita através do blog. 


 


Redes Sociais 


Conforme já dito em artigos anteriores, graças ao advento das redes sociais, 


surgiram modelos alternativos de blog, dentro das próprias páginas dos perfis 


nas redes. 


E, esses blogueiros – ou influenciadores – são estratégicos na formação de 


opinião do público que os segue. Portanto, na atualidade, uma maneira forte de 


faturar com blogs é este: com o marketing de influência.  


As marcas e empresas têm setores específicos que aproximam os formadores 


de opinião aos produtos para que sejam inseridos no cotidiano dos blogueiros 


de forma orgânica. É uma ferramenta poderosa de reconhecimento de marca. 


Sendo assim, mãos a obra! 


 








QUAIS NICHOS DE CONTEÚDO GERAM MAIS DINHEIRO? 


 


Nichos de Mercado são os diversos segmentos especializados operacionais, 


que visam às necessidades de um público específico.  


Por conseguinte, precisam ter representatividade na Internet e, para 


alcançarem visibilidade, utilizam as estratégias de inbound marketing. 


Decerto que o marketing de conteúdo figura no topo desse conjunto como o 


gerador de lucros mais imediatos. 


Assim sendo, para quem pretende empreender para gerar dinheiro com nichos 


de mercado, saiba que a primeira providência é investir em conteúdo. 


 Sem dúvida, a Internet pode ser uma fonte de renda muito promissora, para 


quem quer trabalhar com nichos de mercado.  


Entretanto, esse trabalho demanda conhecimento das técnicas e empenho 


diário, para se obter resultados lucrativos.  


Acima de tudo, é muito importante primeiramente escolher um nicho, do qual 


se tenha domínio e proficiência para escrever sobre ele. 


Gerar dinheiro pela rede não é difícil, mas há que se profissionalizar. 


 


Nichos de conteúdo mais rentáveis 


A Internet faz parte da vida de praticamente toda a população mundial ativa, 


atualmente.  


Cerca de 76 milhões de pessoas acessa a Internet diariamente, o equivalente a 


47% da população mundial, seja por smartphones ou computadores, em busca 


de conhecimento ou relacionamento social. 







Inegavelmente, os nichos de conteúdo oferecem soluções particularizadas para 


as necessidades de um público segmentado e, por isso, é vital que 


demonstrem conhecimento de autoridade sobre o tema. 


Ademais, o Google se tornou um oráculo do mundo contemporâneo. Todo 


mundo “consulta” o Dr. Google para tudo. Tem uma dúvida sobre saúde? 


Pesquisa-se no Google. Dicas sobre boa forma? Google. Dispositivos 


tecnológicos? Melhores resultados no Google. 


Enfim, o curioso é que o Google não provê suas próprias respostas, mas 


apresenta os melhores conteúdos segundo seus padrões de ranqueamento.  


 Assim, os nichos de conteúdo mais acessados e mais rentáveis, sempre com 


a ressalva da produção de conteúdo relevante são os que se seguem: 


 


1) Nicho sobre Saúde: 


Acima de tudo, os nichos sobre saúde lideram o ranking dos mais acessados, 


porque é uma temática que atrai muito interesse.  Sem dúvida, todos buscam 


dicas para manter uma boa saúde. 


Neste sentido, o conteúdo postado nesse segmento geralmente é elaborado 


por especialistas ou, no mínimo, dependerão de uma boa pesquisa com 


material embasado. Do contrário, eles não alcançarão a credibilidade e a 


visibilidade necessária para que se tornem rentáveis. 


Assim, esses nichos geram dinheiro quando atraem a atenção de empresas de 


produtos correlatos que utilizam esses espaços para promoverem seus 


produtos. 


Da mesma forma, eles poderão vir a fazer parte do Programa de Afiliados do 


Google AdSense, que gera mais dinheiro. 


 







2) Nichos de Emagrecimento 


Em seguida, acompanhando a tendência geral da preocupação com a saúde e 


o bem-estar, estão os Nichos de Emagrecimento.  


Estatisticamente, o maior número de acessos aos nichos, em geral, segue essa 


mesma ordem de importância. Eventualmente sofre oscilações, mas esse é o 


comportamento habitual dos usuários. 


Enfim, os nichos de emagrecimento têm um forte apelo, na maioria, entre o 


público feminino. São as personas perfeitas para o mercado de produtos na 


linha de emagrecimento e beleza. Cosméticos e estética vendem muito. 


Então, esse nicho é um verdadeiro conversor de dinheiro, se bem 


administrado, o que significa apresentar conteúdos relevantes. 


 


3) Nichos de Maternidade e Produtos Infantis 


Este é um nicho muito peculiar, porque geralmente quem elabora o conteúdo 


são mães, que relatam suas experiências com os filhos. 


Decerto que é um nicho interessante porque, por mais que exista material 


didático e profissional na área de saúde sobre o assunto, o segmento social de 


maternidade é particularizado. Em linhas gerais, mães gostam de conversar 


com outras mães.  


Desse modo, o público consumidor desse nicho também procura por 


informações mais pessoais sobre as vivências e preocupações relacionadas às 


crianças. Além de gostarem de se expressar também, de contarem as suas 


próprias histórias de parentalidade. 


Isto é, saúde, alimentação, criação, melhores produtos para os recém-


nascidos, preços, sugestões e, é claro, dividir as fofuras dos filhotes. 







Sem dúvida, os empreendedores têm neste nicho um veículo de propaganda 


bastante promissor e sólido. Sempre apresentando conteúdos com substância 


para serem indexados pelos buscadores, o próprio Google poderá eleger os 


melhores para o AdSense. 


Ainda, as redes sociais são fortemente compostas por blogs pessoais com 


conteúdo materno extremamente lucrativo.  


Assim sendo, este nicho também é potencial gerador de dinheiro. 


 


4) Nichos de Tecnologia 


Sem dúvida, em 2019, este pode ser um dos nichos que têm maiores chances 


de gerar muito dinheiro. 


Isto porque, na era digital, em que a grande maioria da população mundial vive 


conectada à rede diariamente, explorar o segmento tecnológico é lucro quase 


certo. São atualizações quase diárias e constantes. 


Por isso, os artigos têm, obrigatoriamente, que apresentar um conteúdo 


profissional. O que é válido para os outros nichos relativamente ao conteúdo, 


neste, em particular, é imprescindível. 


 Não há espaço para amadorismo, quando se trata de tecnologia, para produzir 


resultados lucrativos. É um nicho bastante técnico e aquele que se aventurar 


nesse segmento, tem que entender do negócio. 


 


5) Nichos de Marketing Digital 


Semelhantemente ao anterior, esse nicho tem sido a grande atração do 


mercado contemporâneo. Principalmente, no Brasil, tem havido um intenso 


despertar para o poder do setor. 







Dessa forma, Marketing Digital é a palavra de ordem para o século XXI. A 


mídia digital despontou nesta última década como a mais poderosa ferramenta 


de divulgação e promoção de produtos. 


Entretanto, com isso, veio também o aperfeiçoamento das técnicas de gestão 


que têm alcançado um alto patamar de sofisticação. E, é ilusão pressupor que 


para uma campanha de marketing digital bem estruturada possa ser composta 


e efetuada por não profissionais ou pessoal não qualificado.  


As estratégias, os softwares, os modelos de gestão não são conversa de 


amador. Então, o conteúdo produzido para esse tipo de nicho precisa ser 


especializado.  


Ademais, os nomes de autoridade sobre o assunto se mantêm em evidência, 


dominando e sendo referência no mercado, além de sempre surgirem novos 


nomes.   


Enfim, é um nicho que subsidia grandes expectativas de ganho financeiro, sim. 


Entretanto, é trabalhoso porque é um mercado em constante aperfeiçoamento 


em face da competitividade. 


 


6) Nichos de Finanças e Investimento 


Outro nicho também em alta é o que trata do próprio dinheiro. Como ganhar 


dinheiro online, trabalhando em casa, como administrar, como poupar, 


aplicações e investimentos, enfim. 


Certamente bastante apelativo, porque, quem não se interessa por isso?  


Os anunciantes são bancos convencionais, online, investidores, 


empreendedores, que têm nesse nicho uma boa estratégia de promoção de 


seus produtos. 


Assim como o nicho tecnológico, este é um nicho de pura expertise e 


conhecimento aprofundado. É literalmente impossível produzir conteúdo 







atraente sem um conhecimento muito estruturado sobre o assunto. Diga-se de 


passagem, é um assunto dificílimo e fica a dica para nunca se investir dinheiro 


de primeira, antes de avaliar concretamente, o nível de comprometimento do 


proprietário do conteúdo.  


Infelizmente, existem muitos de má-fé que vendem e-books, seminários, 


webinars, aulas virtuais, em como investir dinheiro e ficar rico, mas o objetivo 


não é nada mais do que eles próprios enriquecerem com o dinheiro de quem 


compra. Os conteúdos são vazios e pouco aprofundados. 


Acima de tudo, muita atenção! 


 


7) Nichos de Moda Feminina 


A saber, o nicho Moda Feminina é um tema bastante atraente. Os conteúdos 


falam sobre tendências, estilos, comportamentos, relacionamentos.  Desse 


modo, é um pouco de tudo, cujo foco central é Moda. 


Inegavelmente, Moda movimenta muito dinheiro e o empreendedor bem 


articulado e antenado em relação às tendências, consegue obter bastante 


lucro. 


Sempre com a ressalva de que isso se dê pela produção de conteúdos 


relevantes, outros nichos que geram dinheiro são os de Relacionamento, 


Games e Franquias. 


Enfim, apesar desses serem os mais lucrativos, também são os mais 


competitivos. De modo que, se alguém quiser se aventurar em um deles, tudo 


bem. 


MAS, TORNE-SE PROFISSIONAL, OK? 





