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Introducao/Objetivos:

A presente proposta delineia a criagdo de contetidos digitais para a FS Educacional, uma
empresa especializada em consultoria educacional financeira no mercado de capitais. Para
isso, utilizamos os conceitos de jornada do consumidor, funil de vendas e marketing de
conteudo (GABRIEL; KISO, 2021) para atrair, educar e converter leads em clientes por meio
de contetido estrategicamente segmentado.

Metodologia:

A estratégia de marketing da FS Educacional é organizada em trés fases distintas do funil de
vendas: Topo, Meio e Fundo. Na fase de Topo, concentram-se em criar conteudo audiovisual
de curta duracdo, como Reels no Instagram, videos no TikTok e shorts no YouTube, com o
intuito de capturar rapidamente a aten¢do do publico. Na fase de Meio, o enfoque ¢ em
conteudo mais explicativo e detalhista, através de videos mais longos no YouTube,
publicagdes no feed e stories do Instagram, bem como intera¢des nos ambientes do Twitter e
threads. Na fase de Fundo, a atengdo se volta para contetido direcionado ao fechamento e
contratacdo dos servicos, incluindo uma newsletter semanal, grupo no Telegram e lives
gratuitas no YouTube e Instagram.

Resultados e Discussao:

A implementagdo da estratégia de funil de vendas pode apresentar resultados promissores. Em
nosso trabalho, a etapa de Topo geraria um aumento notadvel no alcance, ampliando o
reconhecimento da marca através de conteudo atraente e de rapida absorcao. A fase de Meio
estabeleceria um relacionamento mais profundo com o publico-alvo, fornecendo informagdes
detalhadas e construindo confianca. A etapa de Fundo culminaria em altas taxas de conversao,
onde a audiéncia ja estaria educada e engajada o suficiente para considerar a contratagdo dos
servigos oferecidos pela FS Educacional.

Conclusao:

A abordagem estratégica do funil de vendas adotada pela FS Educacional demonstra um
grande potencial de alcangar os objetivos de marketing. A divisdo das fases Topo, Meio e
Fundo possibilita a empresa envolver os clientes em todas as etapas da jornada, desde o
primeiro contato até o fechamento. A criagdo de contetdo diversificado e segmentado pode
maximizar a exposicdo da marca e construir relacionamentos so6lidos com o publico. Dessa
forma, a FS Educacional se posicionaria como um exemplo de estratégia de funil de vendas
que poderia ser adaptada com sucesso para o setor de consultoria educacional financeira no
mercado de capitais.
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