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EM QUE CONSISTE O : {
CONTENT MARKETING? /

O consumidor procura, cada vez mais, obter contetdo de
qualidade e util por parte das empresas, procurando
encontrar de forma organica (aquando da utilizacdo de O\
motores de busca, por exemplo) informacdo que o ajude, por iy

um lado, a adquirir conhecimento sobre determinado

tema e area de especializa¢do e, por outro, a conhecer 4
melhor os produtos e servicos das organizac¢des, servindo K |

este conteludo como suporte a tomada de decisdo de )
consumo. Q)

O content marketing, em portugués, marketing de conteudo, L

permite as empresas dar resposta a esta crescente Q
necessidade de aceder a informacdo relevante. a d
O marketing de conteudo consiste, assim, na pratica de b
desenvolver e partilhar/publicar conteddo util, relevante
e consistente, de forma a atrair o interesse do publico-alvo
e com vista a que estes se convertam em consumidores dos
produtos/servicos e até mesmo promotores da marca.

Uma estratégia de marketing de conteddo engloba os
processos de planear, criar e partilhar contetdo através
de diferentes formatos e canais digitais, como as redes
sociais, os blogues, websites, brochuras, podcasts, press
releases, entre outras.

MARKETING DE CONTEUDO
PARA B2C VS B2B

A principal diferenca entre as estratégias de marketing de contelddo para cada um dos
segmentos (B2C e B2B) é o publico-alvo. Enquanto uma estratégia de marketing B2C se foca
no consumidor individual, uma estratégia B2B tem geralmente de conseguir transmitir
qualidade e valor a varios intervenientes e decisores.

Esta diferenca impacta bastante o tipo de contetudo produzido em cada segmento, sendo
necessario ajustar a estratégia as caracteristicas, necessidades e motivac¢des de cada
tipologia de consumidor.




7%

DOS CONSUMIDORES, VISUALIZA ENTRE TRES
A CINCO FONTES DE CONTEUDO, ANTES DE
INICIAR O ENVOLVIMENTO COM UMA MARCA
OU AGENTE COMERCIAL
- HubSpot State of Marketing Report (2021) -

2%

DOS MARKETERS AFIRMA TER UTILIZADO
ATIVAMENTE MARKETING DE CONTEUDO NA
SUA ESTRATEGIA DE COMUNICACAO EM 2021,

UM CRESCIMENTO DE 12% FACE A 2020

- HubSpot State of Marketing Report (2021) -



Social media

As plataformas de social media como o Facebook, o Instagram, o
Pinterest, o Linkedln e o YouTube, entre outras, permitem as
empresas produzir e partilhar conteddo personalizado, sob
diversos formatos (imagem, video, transmissdo em direto, artigo,
etc.) e com o apoio de diversas ferramentas e funcionalidades.

Infograficos

Os infograficos sdo uma forma comum de partilhar informacao
numeérica e analitica, como dados estatisticos, de uma forma
visual, objetiva e de facil compreensao. A sua praticidade e
capacidade de sintese, fazem com que seja um formato muito
utilizado pelas empresas nas suas estratégias de marketing de
conteudo.

Podcast

O marketing de conteldo partilhado sob a forma de podcast é
também uma tendéncia crescente, permitindo que o consumidor
adquira conhecimento sobre diversos temas de uma forma mais
dinamica e facil. Por ser conteudo em formato de audio, permite
qgue os ouvintes consumam o conteldo enquanto praticam
outras atividades, como por exemplo, exercicio fisico, viagens de
carro, etc.

Publicidade Paga

Cada vez mais os marketers investem esforcos para criar
anuncios que acrescentem valor ao consumidor, transcendendo
a vertente estritamente comercial. O marketing de contetudo
pode entdo ser divulgado sob o formato de publicidade nos
varios canais digitais (website da empresa, motores de busca,
redes sociais, e-mail marketing, etc.).

Video

Os utilizadores particulares vendem produtos e de acordo com
um estudo da Wyzowl conduzido em 2021, 69% dos
consumidores afirma preferir conhecer os produtos ou servigos
de uma marca, através de conteddo no formato de video.
Através deste formato, o marketing de contelddo pode ser
implementado no website da empresa ou nas redes sociais.

Tendo em
considerag@o as
diferencas entre os
segmentos B2C e B2B,
é importante destacar
que as empresas B2C
tendem a preferir
canais como os social
media, os podcasts e
o formato de video,
enquanto que as

empresas B2B focam-
se mais nos blogues e
nas redes sociais
LinkedIn e YouTube,
dando também
bastante importancia

a outros formatos
como white papers,
e-books, newsletters
e artigos
especializados das
industrias.
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EXPONENCIAR O ALCANCE E
VISIBILIDADE DA MARCA, ATRAINDO
POTENCIAIS CLIENTES AOS CANAIS DA
MESMA.

INFORMAR E EDUCAR AS LEADS E
POTENCIAIS CLIENTES ACERCA DOS
PRODUTOS E SERVICOS OFERECIDOS
PELA EMPRESA.

CONSTRUIR E FORTALECER A
RELACAO COM OS CONSUMIDORES,
COM VISTA A CIMENTAR A SUA
LEALDADE A MARCA.

DEMONSTRAR DE QUE FORMA OS
PRODUTOS/SERVICOS DA EMPRESA
DAO RESPOSTA AS NECESSIDADES DO
CONSUMIDOR.

DESENVOLVER UM SENTIDO DE
COMUNIDADE EM TORNO DA
MARCA.

POTENCIAR AS VENDAS DA
EMPRESA.
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COMO IMPLEMENTAR ESTRATEGIA

DE MARKETING DE CONTEUDO

A implementacdo de uma estratégia de marketing de conteddo deve contemplar um conjunto de
etapas, para que a mesma seja sustentavel no longo prazo e obtenha os resultados esperados.

PASSO-A-PASSO

1. DEFINIR PRINCIiPIOS ORIENTADORES 5. MAPEAMENTO DA JORNADA DO
CONSUMIDOR

6. IDENTIFICAR OPORTUNIDADES

2. ESTABELECER OBJETIVOS

7. AVALIAR OS RECURSOS DISPONIVEIS

8. MAPEAMENTO DO PROCESSO

3. IDENTIFICAR A PERSONA DO
CONSUMIDOR

9. CONTINUA ITERACAO E ANALISE
DE RESULTADOS

4. ANALISE DO MERCADO
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OTIMIZAR A UTILIZACAO DE

SOLUCOES DE E-COMMERCE

FOCO NA EXPERIENCIA PROPORCIONADA PELO CONTEUDO

Em 2022, a estrutura das estratégias de conteudo tendera a tornar-se
mais coesa, interligando todo o conteddo e comunicacdo da empresa,
com vista a proporcionar ao consumidor uma experiéncia imersiva e
envolvente. Para acompanhar esta tendéncia, as empresas estdao cada
vez mais concentradas em melhorar a experiéncia do consumidor e
em contratar profissionais especialistas.

ANALISAR E COMPARAR AS DIFERENTES SOLUCOES
Identificar as funcionalidades e ferramentas disponibilizadas
por cada solugdo e perceber a que melhor permitira atingir
os objetivos estabelecidos.

EXPLORAR O POTENCIAL DA SOLUCAO ESCOLHIDA

Tirar o maximo proveito de todas as ferramentas e
funcionalidades disponibilizadas, com vista a criagdo de um perfil
completo e 0 mais personalizado possivel.

INTEGRAR CANAIS DE E-COMMERCE

Dependendo da solucdo escolhida, considerar a possivel
integracdao com outros canais digitais, com vista a exponenciar o
alcance dos produtos e, consequentemente, a aumentar as vendas.

AVALIAR RESULTADOS

Independentemente da solucdo escolhida e implementada, é
fundamental avaliar continuamente os resultados alcangados e
compara-los com os objetivos definidos.

Mediante a avaliacdo realizada, a empresa deve considerar a expansao
para planos mais premium, que exponenciem a performance da
empresa, ou a mudanca de plataforma/e-marketplace.
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AVEIRO DIGITAL EXPORT

O presente documento insere-se no ambito do projeto Aveiro Digital Export (ADE), a ser
desenvolvido pela AIDA CCl - Camara de Comércio e IndUstria do Distrito de Aveiro,
sendo o principal objetivo estratégico do projeto o apoio a capacitacdo das Pequenas e
Médias Empresas (PME) do distrito de Aveiro, no reforco das suas competéncias na
exportacdo de bens e servicos, através da utilizacao de canais digitais.

WHITE PAPERS

Em linha com os restantes documentos desenvolvidos no ambito do projeto, os White
Papers, surgem como complemento a partilha de conhecimento técnico e de boas
praticas com o tecido empresarial do distrito de Aveiro, tendo como principal propdésito
apoiar e incentivar as suas PME na implementacdo de estratégias de exportacgdo, via
canais digitais.

Com esse propdsito em vista, os papers aprofundam diferentes tematicas essenciais ao
processo da digitalizacdo, explanando a sua relevancia para as empresas e o método de
aplicagao e dinamizagdo de cada estratégia/ferramenta.

A cada tematica abordada nos Aveiro Digital Export White Papers, estao associadas
sessOes de capacitac¢do junto de cada municipio do distrito de Aveiro, os Digital Labs.
Estas sessdes, a decorrer entre marc¢o e junho de 2022, sdo organizadas pela AIDA CCl e
conduzidas por especialistas nos diferentes temas, com vista a apoiar as PME na
implementacdo das varias praticas e ferramentas digitais.

Os interessados em obter mais informacdes acerca dos Digital Labs devem contactar o
Gabinete de Comunicacao e Imagem da AIDA CCI - Celeste Claro - c.claro@aida.pt Tel:
234 302 497

O presente white paper é fruto do know-how especializado, pesquisa e analise realizada
pela equipa de consultoria da Deloitte, acerca da tematica explanada.
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