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Com 18 anos de experiéncia
dedicados ao marketing para
o sector tecnoldgico,

a OUTMarketing posiciona-se
como parceira estratégica
das empresas de TI

udo comegou hd quase duas décadas, quando
Sofia Luz era directora de Marketing numa
empresa tecnoldgica, depois de também o
ter sido noutras duas. Vinda de uma familia
de empreendedores, sabia que mais tarde ou
mais cedo iria seguir esse caminho. Faltava
apenas perceber o qué e quando. Até que sur-
giu a ideia: «Porque nao aproveitar todo o background e tra-
tar do marketing de vdrias empresas de TI em vez de apenas
uma?» Assim nasceu a OUTMarketing.

Desde o inicio, a empresa tem esse ADN: actuar como o
departamento de marketing das empresas de TI (quando nao
existe internamente), ou como a sua extensdo (apoiando ape-
nas nas iniciativas necessdrias). Em entrevista 4 Marketeer,
Sofia Luz, fundadora e directora executiva da OUTMarketing,
explica como a empresa funciona enquanto parte integrante
das equipas dos clientes, com um forte compromisso, proxi-
midade e envolvimento.

Na pratica, fazendo o que é intrinseco a esta drea: do pla-
neamento a execugdo, dos contetidos ao design, da assessoria
de imprensa ao employer branding. O modelo da OUTMarke-
ting combina estratégia, operacionaliza¢io e acompanhamen-
to continuo, garantindo que cada acgao tem um proposito
claro e estd alinhada com o negdcio, as vendas, os recursos
humanos e o posicionamento da marca - evitando pontas sol-
tas que ndo “casam” entre si e de onde nédo se obtém sinergias.

Que desafios especificos enfrentam ao fazer marketing B2B
para o sector tecnolégico e como é que esta experiéncia de 18
anos ajuda a ultrapassa-los?

O marketing B2B no sector tecnoldgico é de facto um dos mais
exigentes, tanto por envolver varios interlocutores, como pela
duragdo do processo de venda, nivel de investimento, varieda-
de de tipos de projecto e de modelos de entrega, e intangibili-
dade (quando nio falamos de solu¢oes prontas a usar).

As empresas de TI B2B ndo vendem apenas produtos ou
servigos, vendem o impacto que geram. E é precisamente aqui
que muitos desafios se concentram: como vender algo que nio
se vé, mas se sente nos resultados. Como traduzir isso em va-
lor perceptivel e diferenciador.

Ao longo de 18 anos exclusivamente dedicados a este sec-
tor, fomos aprimorando esta capacidade. A confianga e a re-
putagdo precisam de ser muito trabalhadas, bem como o que
permite enderegar as incertezas, como, por exemplo, os casos
de sucesso, as provas de conceito, os business cases, os simu-
ladores e o storytelling com dados. E preciso tornar simples o
que é complexo e enaltecer o que cada oferta realmente acres-
centa na vida das pessoas e das empresas.

Entre as varias dareas de actuacdo, quais aquelas que tém re-
gistado maior procura e porqué?
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Precisamente devido a criticidade da reputagao e da confian-
¢a quando se vende o intangivel, a assessoria de imprensa tem
sido uma das dreas com maior procura. Além de alavancar a
notoriedade, ajuda a posicionar as empresas como autoridade
na sua drea de actuagdo, e aqui os artigos de opinido também
tém um importante papel ao serem o espelho do know-how
interno e darem voz a experts da equipa. Estar presente nos
media contribui igualmente para aumentar a probabilidade
de serem mencionadas em motores de pesquisa e de resposta
alimentados por inteligéncia artificial, ji que a referéncia por
entidades externas crediveis e independentes é um dos facto-
res com peso significativo.

O Employer Branding também tem crescido. Num sector
em que o talento é escasso e altamente disputado, o marke-
ting é um pilar para a atracgéo, reten¢do e comunicagao da
cultura organizacional.

A producao de contetddos - do email marketing aos use
cases, das redes sociais a blogs, de landing pages a infografi-
cos — e sua optimiza¢ao para SEO (Search Engine Optimiza-
tion) e AEO (Answer Engine Optimization) sdo transversais
ao que fazemos e do que mais valorizam na OUTMarketing.
A integragdo da IA nos processos de pesquisa e estruturagio
de ideias veio acelerar a execugdo, mas o toque humano (o
contexto, a empatia, a personalizacido e o conhecimento do
sector) continua a ser o elemento-chave que garante qualida-
de e autenticidade.
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Dado que a esmagadora maioria dos nossos clientes con-
ta connosco como o seu departamento de marketing ou ex-
tensao, prestamos uma panéplia de servigos complementares.
Cada um tem o seu “pacote”, de acordo com as necessidades,
mas é abrangente.

O que distingue a OUTMarketing das agéncias generalistas
que também trabalham com empresas tecnolégicas?

A grande diferenca da OUTMarketing estd na especializagio
e profundidade de conhecimento do sector tecnoldgico. Vive-
mos diariamente os seus desafios, conhecemos as suas par-
ticularidades e sabemos a melhor forma de comunicar o seu
efectivo valor, tendo sempre no pensamento os clientes dos
nossos clientes. A OUTMarketing nasceu e evoluiu exclusiva-
mente dedicada as empresas de TI, o que nos permite com-
preender ndo apenas a terminologia e as solugdes, mas tam-
bém os modelos de negécio, ciclos de venda, stakeholders e
panorama competitivo.

O “time-to-market”, desde a adjudicagdo até comecarmos
a entregar com exceléncia, ¢ muito rdpido. J& liddmos com
tudo e o que aprendemos ao longo do tempo é colocado ao
servico de cada cliente. Facilmente entramos no seu universo
e o periodo de adaptacio torna-se diminuto. Isto traduz-se em
eficiéncia, precisao na comunicagao e uma capacidade supe-
rior de ir ao encontro das expectativas.

Outro ponto é a abordagem a 360°, com competéncias e
experiéncia nas mais diversas disciplinas do marketing, e uma
integra¢do completa entre estratégia, execucio e ajustes.

E, talvez o mais importante: cultivamos relag¢des proxi-
mas, transparentes e de longo prazo. O resultado é uma par-
ceria genuina, com o mesmo nivel de envolvimento e compro-
misso que terfamos se a empresa fosse nossa.

Ao celebrar 18 anos, quais as novas metas e prioridades estra-
tégicas para reforcar a vossa posigao no mercado de TI?
Atingir a maioridade é sem divida um marco simbélico e um
motivo de orgulho. Chegamos aos 18 anos com a mesma pai-
xdo e brilho nos olhos do que quando comegdmos, mas com
uma bagagem sélida e um posicionamento reconhecido no
ecossistema tecnoldgico.

Os proximos anos serdo marcados por trés grandes eixos
estratégicos: continuar a aproveitar da melhor forma as opor-
tunidades trazidas pela TA a favor dos nossos clientes; expan-
dir a actuacao internacional, acompanhando cada vez mais a
globalizagao das tecnolégicas portuguesas e apoiando empre-
sas estrangeiras a comunicar eficazmente no nosso mercado;
e fortalecer o papel da OUTMarketing em Employer Branding
para o sector das TI, ajudando as empresas a humanizar as
suas marcas e a comunicar proposito, cultura e impacto. Mais
do que crescer em dimenséao, queremos crescer em relevancia e
valor, sendo o parceiro estratégico de confianc¢a das tecnologi-
cas que querem ir mais longe.



