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OPINIAD

Martech

O relacionamento ideal entre ‘marketing’ e tecnologia

Ocasamento' entre atecnologiaeo
‘marketing’ ndo vern de ontem, pelo
contrario, & uma relagdo anliga e
cada vez mais sélida, parando dizer
imprescindivel. Como em qualquer
relacionamento, algumas arestas
sao moldadas com o tempo, e nessa
jungdo surgiu o ‘martech’, ou seja,
‘marketing’ + tecnologia.

Mas o maior desafio até aqui nao &
wdlar nomes aos bois», mas delinear
as melhores estratégias conjuntas
de ambas as areas. E no mercado
atual a quantidade de solucdes,
projetos, ferramentas e ‘startups’
que envolvem ‘marketing’ e tecno-
logia sdo incontaveis e em muitos
casos ‘multitasking’.

O conceito de ‘martech’ & muito am-
plo e compreende néo apenas méto-
dos de automagao, o uso de “softwa-
res’ ou de redes sociais. Mesmo sa-
bendo que o Facebook gera grandes
valores anuais em receita através do
‘marketing’ digital ~ com os aniincios
patrocinados, por exemplo, o ‘mar-
tech’ vai muito além disso.

Para compreencler melhor o concei-
to e a sua atuagdo, devemos estar
atentos as tendéncias do ‘marke-
ting e também das tecnologias.
Algumas ‘trends’ sdo inerentes aos
diversos sectores e moedelos de ne-
gocio, como as ‘fintechs’, por exem-
plo - unidic dos melhores recursos
em finangas e em tecnclogia, como:
‘marketing’ de centelido, ‘big data’,
‘mobile marketing’, Conversion Rate
Optimization (CRO) e Intemet of
Things (loT).

E uma necessidade diaria estarmos
cada vez mais atentos aos avangos
tecnolégicos, as novidades do mer-
cado, as exigéncias de cada sector
em especial e de cada consumidor
(nica, com o intuito de uma parma-
nente procura de adaptagdes e de
melhorias a fazer aos nossos negd-

cios. Com uma analise de ‘marke-
ting' com suporte a tecnologia, as
organizagdes tém em maos factos
que lhes permitem ter decisGes de
negocio mais assertivas.

Mas, afinal, come encontrar ou de-
senvolver a ferramenta, o profissio-
nal ou o plano de agéo correto den-
tro deste conceito?

O importante & ter em considera-
Gao quais sdo os objetivos e qual
& o prazo de utilizagdo e retomo
para cada um dos recursos utiliza-
dos. Avalie qual & o estagio em que
o seu negbcio oU a sua empresa se
encontra, o orgamento disponivel
e, consequentemente, quais sdo os
possiveis resuliados gerados para
as metas globais internas.

Existem ‘martechs’ para a geragiio
de ‘leads’, para aprimorar a expe-
riéncia do consumidor, para auxiliar
no processo de vendas, para gerir e
interpretar um volume de dados e
muitas outras fungdes nos mais va-
riados fatores.

Qual @ a sua real necessidade? Nem
todos os recursos disponiveis sio
os certos para o seu modelo e para
a sua realidade, mesmo que toda a
gente esteja a utilizar. Tenha isso em
mente.

Nesse estagio de escolha do ‘martech’
ideal, precisamos de voltar a atenggo
para o funil de vendas® e para a jor-
nacla do consumidor, ja que em cada
etapa podemos usar umtipo de ‘mar-
tech’ ou segmentar as agdes denlro
damesma plataforma.

Este tipo de unido de duas areas
tdo atuais € em constantes melho-
rias permite uma personalizagio
adequada a cada plblico e tam-
bém uma otimizagao das agdes em
‘marketing’ com base no acesso a
devida tecnologia. Ndo nos pode-
mos esquecer de que um perfil de
‘martech’ por si séndo frabalhaso-

zinho. Ele olimiza os processos e o
tempo gasto com base na tecnalogia
e, por outro lado, continua a exigir
esforgos humanos bem preparados,
pois sera o usoda «massacinzenta»
que iré potenciar um melhor parti-
do do'martech’.

Isto significa que uma nova categoria
de profissionais minimamente capa-
citados em linguagens de programa-
¢ao, gestio de bases de dados, rela-
cienamento com plblicos internos
e externos, UlY UX e outras valéncias
que unem humanidades e racio-
cinio logico surdem e sdo cada vez
mais valorizaclos nas organizagdes.
Se analisarmos com profundidade
as nossas agbes diarias, praticamen-
te 100% delas sdo realizadas com o
auxilio de algum tipo de tecnologia,
oque expande as opgdes no proces-
so de busca por solugdes. Através
de um olhar mais amplo, podemos
também unir o ‘martech’ ao ‘mana-
gement’ e produzir resultados mais
assertivos e primarosos a médio e a
longo prazos.

No final das contas, o ‘martech’ tera
uma atuacdo decisiva nas receitas
de uma empresa, no posiciona-
mento perante os consumidores e,
consequentemente, nas previsdes
futuras.

Reconheca os pentos de melho-
ria do seu negocio, planeie agdes
assertivas, escolha profissionais e
ferramentas adequados & sua reali-
dade, meniterize os resultados e, se
necessario, mude o rumo da proa.
‘Martech’ ndo tem segredo. £ um
relacionamento que tem tudo para
dar certo e com boas previsdes para
aatualidade e para o futuro. @
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