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A autora debruca-se sobre o marketing de conteiido,
defendendo a sua relevincia para as empresas de tecnologias
de informagio, cujo principal ativo é, afinal, a informac&o.

Na era dominada pelo digital, o consumidor passou a assumir um papel proa-
tivo no processo de compra, recorrendo a diversas tecnologias para pesquisar,
comparar e adquirir produtos € servicos. Esta nova realidade tem desafiado os
responsdvels das empresas de Tecnologias de Informac3o (T1) 2 encontrarem
novas formas de se destacarem, indo além das técnicas do marketing tradicional.
E por isso que conceitos como inbound marketing e marketing de contetdo tém
ganho cada vez mais espaco nos orgamentos.

De acordo com a pirdmide de Chet Holmes, apenas 3% das pessoas desejam
realmente comprar algo e s 6 a 7% delas est#o abertas a propostas. Contas
feitas, 90% das pessoas ainda ndo est3o prontas para comprar. Para esta esma-
gatora maioria de potencials clientes, as empresas tém de conseguir captar o
s$eu interesse genuing, através de conteddo de qualidade que permita construir
uma relagao de confianga.

De acordo com a experiéncia de mais de uma década a trabalhar no setor das Tl,
verifico que criar uma estratégia de marketing de conteldo, focada em contedudo
relevante, com o objetivo de educar e ajudar estes consumidores a resolverem as
suas necessidades, tem-se mostrado muito mais eficaz e com resultados con-
cretos a médio/longo prazo. Prova disso € o posicionamento que as empresas
ganham no mercado, transmitindo autoridade e notoriedade sobre a sua oferta.
Adicionalmente, fica mais facil para as empresas de Tl acompanharem o cliente
ao longo da sua jornada de compra.

Segundo a TopRankBlog, as empresas B2B de maior sucesso alocam 39% do seu
budget de marketing a0 marketing de contelido. Segundo a Demand Gen Report
47% dos consumidores visualizam entre trés a cinco pecas de conteldo antes de
entrarem em contato com a empresa.

Mas como fazé-lo? Por onde comegar? Que tipo de contetdo preduzir? E guais
os melhores canais? Questdes como estas pairam na cabeca dos CEQ e CMO
das empresas de Tl e revelam a complexidade de criar e implementar uma es-

tratégia de marketing de conteddo. O desafio & ainda maior para empresas que
sdo B2B, sendo nestas que o marketing de conteddo assume uma importan-
cia ainda maior. E porqué? Porque a produgdo de conteddo qualificado permite
transformar o discurso técnico do seu produtofservico (o qual &, muitas vezes,
intangivel) em linguagem de negécio, adaptada aos varios interlocutores, num
processo de compra longo e complexo,

E quando falamos em conteddo, produzir ndo & suficiente para ter sucesso. Ha
fue planear com um propdsito estratégico e alinhar com os objetivos da empre-
53 (SMART) Um planeamento bem delineado, com a produgio de conteldos
de acordo com as necessidades das buyer personas e com cada fase da jornada
de compra ao longo do funil de marketing, é fundamental para conseguir men-
surar os resultados e retorno para o negocio.

E se planear € a base para dar inicio a uma boa execuco, a anlise é o meio ne-
cessario para continuar a trilhar esse caminho com sucesso, Como qualquer es-
tratégia, também a de marketing de contetido é um processo de aprendizagem,
de melhoria continua e a médio/longo prazo. E fundamental saber quais 0s con-
teudos com mais visualizagtes no website, perceber quais os que ajudam a con-
vertervisitantes em leads ou o5 que geram mais feedback nas redes sociais para
entender se os objetivos tracados estdo a ser cumpridos. A partir desta andlise,
€ possivel tomar medidas de melhoria da estratégia inicial, como introducio de
nowos conteddos ou reforgo do investimento num canal que gera melhor retarna.
Nada & mais forte do que educar e conquistar um consumidor, fazendo-o
entender o valor da empresa e de que forma ela o pode ajudar a resolver os
seus desafios.

Sendo a informagdo um dos malores ativos que uma empresa de Tl pode ter,
criar uma estratégia de marketing de conteddo que permita produzir e partilhar
esse conhecimento de uma forma eficaz & um verdadeiro diferencial competitivo
versus outros players do mercado.

Um planeamento bem delineado, com a producéo de contetidos de acordo
com as necessidades das buyer personas e com cada fase da jornada de
compra ao longo do funil de marketing, é fundamental para conseguir
mensurar os resultados e retorno para o negécio
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