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As transformac¢bes digitais que continuam impactando
mercados, instituicbes, negdcios, governos, pessoas e o
marketing agora, apos a pandemia, ja nos deixam vislumbrar
com maior nitidez as consequéncias da aceleracdao do
aprendizado em rede dos anos 2020-2022. Enquanto nenhuma
novidade tecnoldgica surgiu no periodo, a pratica mudou muito:
0 que era incipiente ou possivel futuro se tornou realidade
incontornavel. Os sinais de que devemos caminhar para uma
nova forma de se pensar e fazer marketing deixaram de ser
latentes para se tornar claros, alguns deles 6bvios. Algumas
certezas = como 0 uso da tecnologia e dados em marketing
- se tornaram consenso e nem as devemos considerar mais
como componentes do futuro do marketing, pois ja passaram,
rapidamente, para o marketing do presente.

A pergunta inevitavel, face a tantas mudancas, muitas das
quais represadas desde a chegada da internet, redes sociais,
smartphones, entao, é...

o que devemos levar em consideracao
para construir um novo marketing,
que esteja associado e trate o futuro
dos negocios?



Como pensar e fazer um novo marketing, cujos resultados vao
muito além da exposicdo da marca e alcancam indicadores
associados a maior performance das organizac¢des, desde o
aumento de volume de transac¢des a lucratividade, de criacdo
de valor a reputacdo da marca e a inovacdo nos negdcios?
Questdes como essas nos provocaram a analisar o futuro
do marketing dentro do contexto de uma nova economia do
conhecimento, partindo de observa¢bes sobre estratégia,
design, negdcios, tecnologia, inovacdo e, claro, do que ja se
sabe sobre marketing.

Para comeco de conversa, precisamos
tratar marketing como parte do, e
imerso no, mundo figital.

Sé isso traz implica¢des grandiosas para o processo de criacdo
de valor num ambiente Fisico, que estad sendo habilitado
e estendido pelo diGITal, os dois orquestrados no espaco
sociAL, em tempo [quase] real. As campanhas ja deveriam ser
pensadas, estruturadas e executadas emtrés dimensdes - fisica,
social e digital - de modo complementar e nao excludente.

Demoramos muito para entender que digital nao é apenas
mais um canal, como aconteceu com a chegada da TV na
época da era de ouro do radio. A transformacao digital muda
as arquiteturas e estruturas do marketing, ao que deveria
ter correspondido um novo modo de pensar a estratégia e o
processo de execuc¢ao do marketing.
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No mundo figital tudo € muito mais veloz e o ambiente nao
é 0 mesmo, estavel, por muito tempo. As dimensdes digital
e social do espaco sdo escritas em cOdigo e sao reescritas
continuamente, por todos os agentes que competem no
mundo figital. Ainda por cima, a internet fez com que cada
uma de nos se tornasse uma midia; ai estao os influenciadores

digitais para mostrar como isso aconteceu em escala. Em tal

contexto, sera que ainda temos certeza de que campanhas ou
planos de marketing desenhadas com um ano de antecedéncia

tém alguma chance de serem efetivas?



Mudancas de rota rapidas e radicais no marketing ndao eram
necessarias s6 na pandemia, quando aprendemos a mudar
muita coisa, quase tudo, do dia para noite. O mesmo contexto
se tornou uma realidade, com menos instabilidade, mas com
a fluidez das dimensdes digital e social e de um olhar para o
tempo quase real dos acontecimentos e situacdes de marketing
que deveria nos levar a repensar o que fazer, com quem e
para quem, e para onde ir [quase] todo dia.

E saber para onde ir, em contextos que mudam tado
rapidamente, demanda um entendimento de estratégia e,
consequentemente, de estratégias de marketing.

Sera que o combo conteudo, anuncios e influenciadores pode ser
considerado, como tantos assumem, g, ou uma, estratégia de
marketing? Definitivamente, ndo.

Uma estratégia de marketing precisa
resolver problemas estratégicos do
negacio...

...e ndo so de criatividade de contelidos, seu desenvolvimento,
posicionamento e exposicao mediatica.



O que vocé acha de uma campanha belissima, com exposicao
altissima, mas que ndo tem, na prateleira, produto para ser
comprado? Esse é um caso classico. E de quem € o problema?
Trade? Vendas? Marketing? Continuemos com mais cenas do
cotidiano. O dia comega com reunides, com diversos parceiros.
Na pauta, aprovacdao de planos de midia, alinhamento dos
conteudos que irdo para redes sociais, produc¢ao de eventos e
assim por diante. Sera que, antes disso, o marketing participou
do momento da concep¢do do produto? Da oferta? Avaliamos se
0 que esta sendo feito agrega valor para o target? Definimos
uma microssegmentacao ou acreditamos que o publico de
uma campanha ainda é geral? Se ainda ndo pensamos em
nada disso, reduzimos o marketing nada mais do que um
promotor do produto [ou ao P de promocao].

Ai, a estratégia de marketing nao existiu!



Agora, vamos pensar num outro cenario.

Imagine que numa campanha para atrair novos alunos, ndo
se consegue chegar na meta de matriculados, por mais que
se investiu em anuncios, panfletos, etc. Para mudar o curso
dos acontecimentos, o time de marketing descobre que a
elaboracdo de um novo curso pode ser a chave para uma
mudanca de estratégia do negdcio daquele centro educacional.
O esfor¢o de marketing descobriu, criou, articulou e satisfez
a necessidade de um grupo. Nesse caso, marketing avaliou a
demanda e oferta de mercado e desenhou o Product Market
Fit [PMF].

O marketing saiu do reducionismo de apenas despertar
aten¢@o para ofertas ja existentes e incorporou mais 4 logicas
- descobrir, criar, articular e satisfazer - as necessidades das
pessoas como clientes. E assim que o marketing se torna parte
essencial da estratégia do negdcio e seus processos e nao um
colateral, s6 requisitado para promover a oferta quando ela
esta “pronta”... e talvez, errada.



Aestratégia do negdcio precisa transformar as aspiragoes das
pessoas, no mercado, em solu¢des de mercado que resolvam
0s problemas das pessoas, no mercado.

Entenderde aspira¢des é entender de criagao devalor, € estudar
comportamentos e habitos e ter a capacidade de avaliar se os
produtos ou servicos atendem as demandas do mercado e,
se ndo, fazer parte do processo de [re]desenho da oferta. E
marketing como estratégia, ¢ estratégia de marketing.

Isso quer dizer que s6 podemos colocar no mercado produtos
quejatenhamaspiracdesdeclaradasouidentificadas? Claro que
ndo. Também podemos criar necessidades. O que queremos
chamar atencdo, aqui, € que a estratégia de marketing faz
parte do modelo de negdcio e deve comecar -e continuar- a
ser pensada junto com ele. E, se quisermos aprofundar um
pouco mais, precisamos saber a diferenca entre estratégia de
marketing e marketing estratégico.



A estratégia de marketing

pode ser vista como o plano mais abstrato e geral para alcancar
e adquirir clientes, reté-los e construir o valor da marca da
empresa. Envolve desde a definicdo do target, impactos do
produto e a escolha da forma de atingir o mercado, que pode
ndo usar, por exemplo, midia.

O marketing estratégico

trata dos processos sistematicos de criacdo e execu¢do de um
plano para atingir um target ja estabelecido pela estratégia
do negocio [e do marketing, claro] e, a partir das técnicas
de conectividade, relacionamento, interag¢ao, criacdao de
significados e formacdo de comunidades e comunicagao
[CRISC2] no mundo figital, atingir metas de CRISC2 e, ndo
necessariamente, de negocios.

Mas, até ai, vocé pode dizer que nada disso é novidade. Porque
Platdo ja dizia, no século IV AC, que...

...marketing é criar maior eficiéncia
nas trocas de mercado.



Nao so: um dos melhores textos de marketing, Marketing
Myopia, de Theodore Levitt, publicado na Harvard Business
Review ha 63 anos, estabelece que marketing é uma das
esséncias da estratégia de qualquer negocio e que o papel
do marketing transcende, em muito, publicidade [a promoc¢éo de
algum produto e |ou servico para um publico ou comunidade]
e propaganda [esforco mais ou menos sistematico de
manipulacdo de ac¢des, visdes e|ou crenc¢as das pessoas].

Ndo para por ai.. e ndo vamos entrar na histéria e nos
debates sobre as teorias do marketing. Mas é bom
relembrar que a evolu¢do dos conceitos, de 4Ps (Produto,
Preco, Praca e Promoc¢do), para 4Cs (Cliente, Custo,
Conveniéncia e Comunicacdo), aos 4As (Analise, Adaptacao,
Ativacdo e Avaliacao) e até mesmo o marketing 5.0 nao
foram suficientes para romper a dinamica organizacional
de departamentalizar o marketing e coloca-lo na periferia
do negécio.



Se quisermos mesmo construir um marketing do futuro, o
primeiro passo ¢ trazer a estratégia de marketing e a funcao
de marketing propriamente dita para o centro do negoécio.
E nao tratar centro, neste contexto, como uma posi¢do
hierarquica, mas como um papel de articulador, orquestrador
de todas as funcdes de negdcio, fazer de marketing um hub. Em
rede: na economia em rede, de redes, os negdcios sustentaveis
sdo redes. E na rede dos negdcios sustentaveis, a estratégia do
negdcio se confunde com a estratégia do marketing.
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De mais de uma forma, marketing como hub de estratégia
do negdcio pulveriza toda organizacdo, qual um virus, deixando
de ser um departamento isolado e demandado como uma
“organizacdao” a parte, destino de demandas comerciais, por
exemplo. Porque ndo é apenas agregando tecnologia, dados
e metodologias ageis ao marketing do presente que vamos
construir o marketing do futuro.

Osegundo passo paraconcebererealizaromarketingdo futuro
é desenhar o marketing estratégico para atuar numa nova
economia do conhecimento, que esta pautada por uma légica
de plataformas de negdcios figitais, que utilizam tecnologias da
informacdo e comunica¢ao e dados como subsidios para criar
conexdes, relacionamentos e interacdes -na forma de fluxos,
programaveis- de crescimento potencialmente exponencial. E
preciso deixar de pensar sobre como “transmitir” mensagens e
passar a “criar didlogos” com nossos clientes.

Estes dois passos articulam estratégia
de marketing e marketing estratégico
do, no e a partir do negocio, em rede,
com e para sua rede de parceiros,
fornecedores e clientes.



O que acabamos de descrever é a transformacao do
marketing que ainda estamos vivenciando hoje, cujas raizes
ancestrais ja nao servem mais de fundag¢des para o futuro do
marketing. O novo marketing que comeca a se consolidar agora
acompanha a transformacao dos negécios que, em breve,
para sobreviver, serdo figitais. Todos. Sem excecdo. Sobre
plataformas, figitais. E, se havia uma coisa que ja deveria ter
acontecido é atransformacdao do marketing em transformacgao
de negdcios.

Plataformas figitais alteraram mercados, introduzindo novas
|6gicas competitivas, bem diferentes das tradicionais e, muitas
vezes, desbancaram as empresas tradicionais, como todos
sabemos. E s6 lembrar AirBnb, Uber, Netflix, Nike e por ai
vai. Plataformas habilitam ecossistemas de competicao e
cooperacdo simultanea, mediando a interacdo entre agentes
de todos os tipos e coordenando ofertas e demandas em todos
os lados do mercado, conectando consumidores, fornecedores,
complementadores e intermediarios.

Plataformas facilitam conexdes, relacionamentos, interaces
e transacdes entre os multiplos lados que atendem, sempre
tentando fazer com que agentes de um lado tenham maiores
incentivos e probabilidade de entrar na plataforma quanto
mais membros dos outros lados o fizerem.



E popularplataformasndo é um problemaqueseresolve pelavia
das campanhas publicitarias tradicionais, tampouco utilizando
o digital como um canal. Uma das estratégias de marketing
esta na alimentacao do ciclo de feedbacks constantes, por
exemplo, que levam, através de uso de Inteligéncia Artificial,
a customizacdo da experiéncia. Ai, o0 poder da recomendacdo
se torna crucial na estratégia de marketing. Isso porque as
plataformas causam e ao mesmo tempo demandam efeitos
de rede, que redesenham todo um fluxo de conexdes,
relacionamentos, interacdes e comunicagao.

Imaginando que uma plataforma estd comecando do zero, o
primeiro problema que efeitos de rede tém que resolver é o
do ovo-ou-galinha: como a plataforma pode atrair um volume
minimo de usuarios, em seu estagio inicial, capaz de fazé-la
evoluir para um ecossistema? Ou... se ndao ha fornecedores
o suficiente, como trazer clientes para que haja e vice-versa?
Pense numa estratégia de popularizar um marketplace que
VOCé ira materializar o problema.



Como devemos atrair ao mesmo tempo lojistas para expor seus
produtos e pessoas para comprar? Se ndao temos um bom mix
delojas e produtos, ndo teremos pessoas -clientes- interessadas
e se ndo temos pessoas interessadas ndao temos o interesse
do lojista em expor seus produtos. A forma classica de [tentar]
popular plataformas figitais € usando a forca da propaganda
[analdgica ou digital], o que [1] nunca foi o mecanismo
apropriado para habitar ecossistemas de plataformas, [2] da
claras mostras de exaustdo e [3] se tornou insustentavel, do
ponto de vista de custo de anuncios, por exemplo, em relacao
a performance.

A tendéncia dos negdcios figitais é criar sua proépria rede
social, ser sua maquina de busca, criando seus efeitos de
rede, que sdao, de uma forma bem resumida, estratégias para
que seu produto ou servico tenha tanto engajamento que seu
uso cresca exponencialmente. E esse engajamento s6 acontece
gquando seu produto ou servi¢o se torna valioso para [todos
0s] outros, atraindo cada vez mais usuarios a partir de mais
Compra e uso por mais usuarios.



Marketing, nesse caso, cria nds, na rede, e busca conexdes
e rotas entre eles: quanto mais ndés [mais agentes, nas
comunidades] e mais conexdes e rotas entre eles, melhor
para cada nd e para toda a rede. E as estratégias para tal
sdo, muitas vezes, unicas, exigindo um grau sofisticado
de personalizacdo e microsegmentacdo. E sé lembrar das
comunidades do Orkut e de como gostavamos de conversar
com pessoas interessadas nos mesmos assuntos que nos,
nossas bolhas.

De acordo com a pesquisa Consumer Behavior Trends 2023,
76% de quem estd conectado se envolve em comunidades
online e, destes, 81% aumentou sua participacdo nos grupos
durante COVID19. Este é um dos sinais de que os humanos
continuam funcionando como desde sempre: conectados uns
aos outros, interdependentes, gregarios, fazendo aliancas,
procurando pontos comuns, de associacao.

No mundo figital, comunidades [re]desenham produtos,
servi¢os, negocios e até organizacbes. Um papel chave do
marketing do futuro é criar as conexdes que, 1 na frente,
originam os significados comuns que servem de base para
a formacdao de comunidades onde a marca € a0 mesmo
tempo produtora, curadora e receptora de conteudos. Mas
as conexdes devem estar ancoradas em um propdésito,
uma crenca de que é possivel criar valor para todos os seus
stakeholders, alavancandotecnologia pararesolver problemas
complexos e melhorar a vida das pessoas.



Ndo ha espaco, no marketing do futuro, para marcas sem
posicionamentos sobre o mundo em que vivemos. A dimensao
Social, do mundo Figital, que falamos la no comeco do texto,
vai exigir tal posicionamento cada vez mais. Nosso plano
de marketing precisa desenhar e estruturar mecanismos de
colaboracdo e de pertencimento a redes de negdcios, criando
agendas especificas conectadas com o contexto ambiental,
social, cultural, econdmico e politico.

Construir o marketing do futuro passa por uma mudancga
radical do marketing, por uma nova estruturacao dele nas
organizagdes, por incorporacao de estratégias de negocios
na sua composi¢cao e pela criacdo de novas narrativas
capazes de conectarem comunidades, tendo como pano de
fundo uma troca significativa das antigas bases analégicas [ou
analégicas digitalizadas] por um ambiente onde as pessoas
estdo no centro do negocio e redefinem, a todo tempo, nao
sO 0 negodcio, mas o mercado. O marketing do futuro ja esta
sendo feito agora, ele ndo espera, e sé vai saber como fazer
quem ousar, criar e testar novos formatos, deixando para tras
a velha forma de se fazer marketing.



Quiséssemos marcar nossa proposi¢cdao de marketing do futuro
com algumas poucas letras e palavras... irlamos partir de
que marketing é palavra longa, do inglés, mas com apenas
trés vogais... em ordem alfabética. Usando as outras vogais
do alfabeto latino, O e U, poderiamos dizer que as palavras
chave do marketing do futuro, o seu AEIOU, sdo... Ambiente,
Estratégia, Interacao, Operacdo, Unificacao.

AMRBIENTE UNIFICAGAD

MARKETING
0 FUTURO

ESTRATEGIA OPERALOES

INTERAGOES

No AMBIENTE de neg6cios e marketing, as facetas do negocio
sdo orquestradas e tratadas como ESTRATEGIA de marketing e
como parte do marketing estratégico, e devem sempre levar a
INTERACOES em comunidades de ecossistemas habilitados por
plataformas. Todas as OPERACOES de marketing e, de resto,
do negdcio, ocorrem na conjuncao de dimensdes do espaco
figital, e podem e devem ser UNIFICADAS com a estratégia do
negdcio como um todo, para realizar seu proposito e atingir
seus objetivos e metas.



Claro que é muito mais do que isso. Mas estas sao pelo
menos as marcas de largada do marketing do futuro,
do marketing em estado de fluxo, do marketing que se
redesenha continuamente, porque entende o espaco figital,
onde os negdcios ja competem e vdo competir ainda mais
intensamente, que é fluido, dinamico, e muda numa frequéncia
que s6 aumenta e exige, do marketing e dos negdcios, como
um todo, uma agilidade e velocidade crescentes.
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Um manifesto para o
marketing do futuro

Digital e social ndo sao, nunca foram, canais. Sao dimensdes do
espaco figital, onde fluxos de conexdes, relacionamentos, intera¢cdes
e criacdo de significados comuns se iniciam, evoluem e, em algum
momento, provocam transacdes, elas proprias parte do grande fluxo
dos negdcios, origem de novas conexdes, relacionamentos... ad infinitum.

O futuro acontece em rede. E o0 presente ja acontece em rede. Em
rede, plataformas e efeitos de rede habilitam comunidades, onde os

mercados se tornam narrativas, parte criada pelos negdécios, parte
pelas pessoas, grupos, comunidades. Na rede, todo negdcio € uma narrativa.

O marketing no futuro é de, para e em plataformas. Plataformas
que habilitam ecossistemas. Ecossistemas de agentes em rede,
que formam comunidades, mercados. Agentes em rede que sdo
reconhecidos, recompensados e remunerados por incentivos criados
por efeitos de rede.

O marketing do futuro tem propédsito. Porque os negocios de
futuro tém propdsito. Porque comunidades e organizaces deveriam
sempre emergir e evoluir sobre significados comuns, criados

comunitariamente, em rede. E propdsito, sustentavel, ndo pode ser
da organizacdo, deve ser do ecossistema, compartilhado por todos os
agentes em rede.

A estratégia de marketing e o marketing estratégico sao parte
essencial da estratégia do negdcio. Até porque se confundem com
ela em quase tudo que diz respeito a comunidades, mercados e
ecossistemas, onde o negdcio vive e se desenvolve.



O marketing do futuro redesenha a arquitetura do negécio. Nos
mercados fisicos, o grande problema do marketing, no passado, era
descobrir clientes para produtos. Nos mercados figitais, no futuro,
o problema do marketing é descobrir produtos para clientes. No
presente, resta ao marketing pouco tempo para migrar do passado
para o futuro.

O marketing do futuro muda a organizacao do negécio. Marketing
figital esta no centro do negbcio. Mas nao um centro hierarquico,
muito menos um silo entre tantos. No mundo figital, os negécios sao
redes, e o marketing do futuro é um hub, por onde fluem e onde
sdo afetadas todas as narrativas do, sobre e para o negdcio e sua rede.

O marketing do futuro acontece em tempo [quase] real. No mundo
figital adimensaofisica é estendida pela digital, e o plano definido pelas
duas é orquestrado na dimensao social, em tempo quase real. Nao ha,
no futuro, estratégias -e orcamento- de marketing escritos em pedra
para o ano inteiro. Nem para meses. Tampouco a¢des de marketing
estratégico que se repetem como se o mundo estivesse parado. Nao
esta. A dinamica do mundo figital exige um marketing com a mesma
dinamica s6 para seguir os lideres. Para ser lider, é preciso ser mais
agil e mais rapido. E comecar antes.

AEIOU: as a¢des do marketing do futuro sdo orquestradas em
todas as facetas do negdcio. No ambiente de negbcios e marketing,
a estratégia de marketing e o marketing estratégico sao as fundacdes
para criar interagdes em comunidades nos ecossistemas habilitados
por plataformas do e para o negé6cio. Todas as operag¢des de marketing
devem ser unificadas, no espaco figital, com a estratégia e operac¢des do
do negdcio como um todo, para atingir seu propdsito, objetivos e metas.

O marketing do futuro demanda gente, competente. E preciso
desenvolver, em escala, as competéncias e habilidades para o
marketing figital. Os fundamentos do marketing do futuro ainda estao
sendo estabelecidos, e estardao em estado de fluxo por muito tempo.
A dindmica de formacao de capital humano para o marketing do
futuro exige uma combinacdo de educagao [teoria] e experiéncia
[pratica] que precisa ser trabalhada por e para todas organizacdes,
agora. E preciso desenvolver os profissionais do marketing do futuro
ja. Agora. Hoje. E evoluir tal processo continuamente.



Convite

Este manifesto foi criado no ambiente do Porto Digital, no Recife. a partir
dasinquieta¢des de nossas duas empresas sobre as mudancas dos cenarios
competitivos para os negdcios e, em particular, os rumos que o marketing
e 0s negocios estao tomando no mundo figital.

Mas, com certeza, essa ndo é apenas uma preocupacao nossa. Queremos
criar um movimento no Brasil, ajudando a criar e evoluir uma rede de
pessoas que desejam mudar ou contribuir com a construcdo de uma nova
forma de fazer marketing.

Por isso, convocamos vocé para colaborar com esse manifesto, contando
sua experiéncia, criticando tudo que escrevemos, construindo conosco
uma nova histéria do e para o marketing, um marketing do futuro, a partir
de e para muitos contextos: local, regional, Brasil, mundo... varejo, saude,
educacdo, industria, seja 1d onde marketing for relevante [e n6s sabemos
que é em qualquer, todo lugar].

O manifesto é a base e ponto de partida que dard suporte a nossa
comunidade figital sobre marketing do futuro, numa plataforma para
colaboracdo criativa [strateegia.digital], onde todos podem participar, é so
acessar o QR Code abaixo e fazer a sua parte la. Se vocé tiver alguma
dificuldade em acessar a plataforma, entre em contato conosco, temos uma
assistente para te ajudar nessa jornada.

Toda semana, teremos novidades. Além disso, vamos promover agendas
fisicas, com encontros espalhados no pais inteiro. Vamos propor e tocar
alguns e vocé também pode organizar e fazer o seu, na sua cidade e|ou
comunidade de negdcios. Se precisar da gente, é s6 chamar! A ideia é a
gente, muita gente, aumentar a capacidade brasileira de reflexao, teérica e
pratica, sobre marketing. E fazer, a partir do Brasil, o marketing do futuro.
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Catolica de Pernambuco e da cesar.school. Hoje, assume a dire¢ao
de operacdes da LeFil - uma consultoria especializada em estratégia
de marketing. Entre as suas especialidades, reine competéncias em
Planejamento Estratégico de Marketing, Reestruturacao de Times de
Marketing e aplicabilidade de Consumer Insights em projetos digitais.

Lefil’

A LeFil é uma consultoria de estratégia de marketing especializada
em desenvolver planejamentos de marketing e executar operac¢des
estratégicas de marketing.

¥4 contato@lefil.com.br

., +55 (81) 99966-0072

° Rua Domingos José Martins, 75, 1° andar, sala 107
Porto Digital, Recife, Brasil
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