CATAA

Associagao para o CENTRO DE APQIO
(0 de Incubagao de TECNOLAGICO

Cent

8ase Tecnologica do Minho

Manual de Apoio

Workshop 4: Marketing Digital e Redes Sociais

UNIAO EUROPEIA

PORTUGAL
*
Fundo Social Europeu

2020

i

COMPETE

wwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwwww



CENTRO DE APOIO

ACIBTM CATA

TECNOLOCICO

L3S LTot=Ne LR U A Lot 1= T 4
INAICE 8 TADEIAS ... .evvveieececectetet ettt ettt es s st s s s s etesesesennseaesesessans 5
a1 oo [0 - To T PRSPPI 6
O |/ 1= oY Fo] o} - T- [ PRt 7
B O 1o T U1 (o el \V - [ o (] 4 [V ST 8
2.1, Conceito de Markeling ....ccueiiieiiie et 8
D2 N SV o1 (¥ Tor- To X Lo TN 1V, =14 =] a1 Y- PR 8
2.2.1. Marketing 1.0: Era dos produlos........cccuiieeeciieeeeiiiee et et eerre e e svae e e eeaaee e 9
2.2.2. Marketing 2.0: Era do CONSUMIAOr .......cuviiiieiiiiee ettt esvre e e 9
2.2.3. Marketing 3.0: Era do Valor.......cociiii it e 9
2.2.4. Marketing 4.0: Era do digital.......cccueevieiiiiiiiiiie e 9

3.  Capitulo I = Marketing Digital.........eeeeiuiiiiiiiiieieciee e e 10
3.1. Vantagens do Marketing digital ..........cccoociiiiieiiiii i 10
3.2. 0s8P’'SdoMarketing digital ........ccccueeeieiiiieiciiee e e 11
3.3.  Marketing digital VS Marketing Tradicional.........cccecovveiiiiiiiiiiciiee e 12
3.4, E-BUSINESS ..ottt 13
4. Tendéncias, Desafios @ Oportunidades.........ccueieeiiieeeeciiiie et e e 14
LT =y AW Lo o I e [ G 1Yo B TP PR TSR 15
5.1.  VolApp - Voluntariado mais AppY ....cccceeeevvieeeercveeeennnen. Erro! Marcador nao definido.
5.2 NUNO LIMA ittt 16

7. Ferramentas do Marketing Digital ........cocccuuiiiieii i 17
3. MOTOrES A8 BUSCA...uueeeiiiiiiiiieetie ettt ettt sttt e e s b e e sab e sareesnee e saneeenneas 17

D, SEIM @ SEOD ..t e sttt e e neere e 18

c. CRM (Customer Relationship Manager) ......cccceeeciiieieciiiecccieee et et e et e e e evane e 19

Lo T 1Yo Vo [T Y= oY - { LSRR 19

L U1 0 o ¥ T =] o] o = U PURUS 20

UNIAO EUROPEIA

2020

Fundo Social Europeu

SMPETE PORTUGAL
W0 W




f E-mail Marketing..........‘..I.“..... ............................................................................................... 20
= |V oY o | T Y, =Y =Y o] o = R 21

N, REOES SOCIAIS . eeiuviieiiieiiie ettt et ettt e st e s b e e sb e e ab e e sabeesnaeesabeeeneeas 22

1. FACEDOOK . e e s 22

f. LINKEAIN e st 23

LTS 1 3 - T =4 = o 23

V. YOULBUDE (.t e ettt et e e st e st e e st e e bt e e sabeesbbeesabeeeneeas 24

T e ToY = [ \Y T ] A 1oV 24

[T CTo To Y= TN 1YY o o [P PRSP 24

[T CTo oY= [N s F=1 1V o Lot PSR 25

fll.  GOOZIE BUSINESS ....uveeieeiiiiee ettt ettt et e et e e e e tte e e e e ata e e e e abe e e e eataeeeennteeeeennnees 25

AV CTo ToY={ Tl |V [T ol T T o A 6= o1 T PP 26

T W [0l 1oL AN T =Y g Vo [ o F= TSP 27
1S T 6o g T (V1= [o T OO PSP PRSPV SRUPUPRRPPR 28
FICN@ TECNICA ettt ettt et e b e s bt e s at e st e s bt e bt e bt e smeesaeeeateenbeeneens 31

PORTUGAL

2020

UNIAO EUROPEIA

Fundo Social Europeu




ACIBTM CATAA

CENTRO DE APOIO
TECNOLQCICO

Base

Figura 1. EVOlUGA0 dO Marketing....ccoccuviii ittt e e s sbre e e s sbaeeeeeans 8
Figura 2. 8 P's do Marketing digital / Fonte: Adolpho Conrado.........cccceeeeveeeeiieeccie e, 11
[ T U T T oY= o TN Lo 1A ]« S 15
Figura 4. Motor de Pesquisa GOOEZIE ......ccoccuuiieieiiiie ettt e e e eaae e e e eaa e e e e enaeee s 18
Figura 5. Como funciona o Remarketing / Fonte: Blue COrona ........ccceeveeeeueeeeiveeecrie e, 20

PORTUGAL

2020

UNIAO EUROPEIA

Fundo Social Europeu



https://d.docs.live.net/b1f4d488d3a93ee1/Ambiente%20de%20Trabalho/Astrolábio/Workshops/Workshop%204%20-%20Marketing%20Digital%20e%20Redes%20Sociais%5b3229%5d.docx#_Toc107319470
https://d.docs.live.net/b1f4d488d3a93ee1/Ambiente%20de%20Trabalho/Astrolábio/Workshops/Workshop%204%20-%20Marketing%20Digital%20e%20Redes%20Sociais%5b3229%5d.docx#_Toc107319471

ACIBTM CATAA

CENTRO DE APOIO
TECNOLQCICO

Base

Tabela 1. Marketing digital vs Marketing Tradicional | Fonte: Elaborag¢do Prépria................... 12
Tabela 2. Vantagens e Limitagdes do E-Business (TOPPr, S.d.) c.eeeeecieeeeeciieeieiieee e ecieee e 13
Tabela 3. LIGOES APrendidas........ccecccieeeiiiieeececiiieeeectiee e eectte e e e ectte e e e etee e e e ebteeesebtaeessstaeeesreneaesnns 27

PORTUGAL

2020

UNIAO EUROPEIA

Fundo Social Europeu




ACIBTM CATAA

A criacdo da internet, propiciou a criacdo de uma série de ferramentas de comunicacao e
interacdo em rede, como sites, blogs e redes sociais. Neste sentido as formas tradicionais de
media, que ainda sdo utilizadas para divulgacdo e promoc¢do de produtos, como jornais, radio e
televisdo, tém uma insercao limitada a determinados publicos, além de um valor muito alto em

relagdo aos novos canais de comunicagao.

Considerando essa conjuntura, grande parte das empresas tém investido nas estratégias
publicitdrias das Medias Sociais. Assim, a web, tornou-se o meio mais pratico e com custos

menores em elacdo as outras formas de propaganda e publicidade.

As redes sociais sdo espacos, que possibilitam um intercambio e transito de dados pessoais em
consequéncia da estruturacdo da rede por perfis pessoais, que detém um complexo de

informacdes a respeito do consumidor.

A partir do uso das medias sociais como ferramenta de comunicacdo, as empresas conseguem
ampliar o seu publico-alvo, atraindo uma diversidade maior de clientes, bem como analisar o
perfil dos mesmos e, consequentemente, conseguem monitorizar e avaliar de forma constante
as suas ac¢oes. Desta forma, é possivel verificar o que gera ou ndo retorno, o que funciona e o
qgue ndo funciona, detetar falhas e o que pode melhorar e solidificar a imagem para atingir um

determinado publico-alvo.

Todas as agdes sdao monitorizadas através das ferramentas de andlise SEO — Search Engine
Optomization (otimizagdo do motor de busca), enquanto conjunto de praticas projetadas para
melhorar a aparéncia e o posicionamento das paginas da web em resultados organicos de
pesquisa. Como a pesquisa organica é a maneira mais proeminente para as pessoas descobrirem
e acederem ao conteuddo online, uma boa estratégia de SEO é essencial para melhorar a
qualidade e a quantidade de trafego para o site. O Google Analytics € um campo abrangente e
multidimensional que utiliza técnicas matematicas, estatisticas, de modelagem preditiva e

machine learning para encontrar padrdes e conhecimento significativos em dados.
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Para a obtencao dos resultados e respostas referentes ao estudo que se segue, serd feita uma
anadlise interna da empresa VolApp. Do ponto de vista epistemolégico, o artigo aborda a
temadtica do marketing digital e do uso de ferramentas digitais emergentes para a criagdo e
ampliacdo de um negdcio na internet, fendmeno resultado do impacto da transformacao digital

nas organizagdes e na sociedade.

A estratégia adotada foi a de estudo de caso, através da utilizagdo do método de recolha de
dados simples, combinando-se, de seguida, procedimentos de analise quantitativos. Desta
forma, o culminar da investigacdo primaria e secunddria possibilitou compreender, de forma

minuciosa, o impacto do marketing digital na estratégia de negécio da VolApp.

No que concerne as técnicas de recolha de dados esta foi diversificada na medida em que, numa
primeira fase, foram utilizados diversos artigos cientificos e dissertacGes, para compreender
melhor as temdticas abordadas, as suas tendéncias, desafios e oportunidades. De seguida,
procedeu-se a aplicagdo desses conhecimentos em contexto pratico examinando-se o resultado
da aplicacdo dos mesmos no desenvolvimento da empresa VolApp, através da consulta de

estudos sobre a empresa.
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O Marketing é uma fungdo organizacional e um conjunto de processos para criar, comunicar e
oferecer valor aos consumidores, para gerir a relacdo com os clientes, de forma a gerar

beneficios para a organizac¢do e seus acionistas. (Association, s.d.)?

O Marketing é a arte de realizar e coordenar, a partir de bases cientificas, atividades no quadro
dos objetivos fundamentais da empresa a fim de criar, promover, distribuir e renovar o
consumo, de um modo rentdvel para a empresa, dos produtos que vdo satisfazer as
necessidades do mercado atual ou futuro. Através do Marketing, as empresas conseguem-se

destacar da concorréncia ao criar uma vantagem competitiva. (Thuillier, 1995)?

O Marketing é a arte e a ciéncia da escolha dos mercados-alvo e da captacdo, manutencdo e
fidelizacdo de clientes por meio da comunicacdo. E um processo pelo qual as empresas criam
valor para os clientes e constroem um forte relacionamento com o cliente. (Keller & Kotler,

2012)°

“Marketing is a social and managerial process by which individuals and groups obtain what

they need and want through creating and exchanging products and value with other”.

Philip Kotler
Marketing ~ Marketing . Marketing ~ Marketing
1.0 2.0 3.0 4.0

Figura 1. Evolugdo do Marketing

1 (Association, s.d.) Definitions of Marketing de https://www.ama.org/the-definition-of-marketing-what-is-marketing/

2 (Thuillier, 1995) Estudo de Mercado ao Plano de Marketing. Cetop.
3 (Keller & Kotler, 2012) Administragéo de Marketing. Prentice Hall.
4 (Junior, 2020) O MARKETING E SUA EVOLUGAO EM 4 FASES. de https://integraej.com/blog/as-fases-do-marketing-segundo-philip-

kotler/
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O objetivo é vender produtos para os compradores que tém necessidades “padronizadas”., ou
seja, é satisfazer necessidades funcionais do mercado. A chamada “Era dos produtos”, onde o

foco estava no desenvolvimento de produtos funcionais e na sua massificagdo.

O objetivo é reter e satisfazer os clientes, pois o foco esta no consumidor. O conceito chave é
relacionar o funcional com o emocional, diferenciar marca/produto e comunicar de um para um.
As empresas passam a ter uma preocupacgao central em conhecer e satisfazer o consumidor. Por
meio da segmentacdo dos mercados é possivel criar linhas de produtos diversificam-se. E a “Era

do consumidor”.

Nesta fase é preciso reconhecer que o consumidor é mais do que um simples comprador, tem
preocupacdes coletivas e ambientais e deseja uma sociedade melhor. Assim, as empresas
ganham consciéncia social, defendem a sustentabilidade. O consumismo ja ndo é dominante, o
marketing deixa de tratar os consumidores apenas como consumidores. Querem viver
experiéncias que proporcionem sensag¢des novas e causem menos polui¢do ao planeta. Estamos
na “Era do valor”, os consumidores sao mais conscientes e o marketing foca-se no ser humano.
As empresas trabalham a missdo, valores, visdo e pensam no consumidor em termos

emocionais, fisicos e espirituais.

Nesta era o objetivo vai além de vender produtos ou servigos, mas de gerar valor para o
consumidor, fazendo-o sentir parte da marca e que seja um defensor da mesma. As pessoas
estdo cada vez mais conectadas, o comportamento da sociedade esta claramente diferente e o
marketing deve acompanhar essa evolugdo. O consumidor esta ligado ao mundo digital durante
24 horas e por isso é necessaria uma abordagem diferente. E importante que a empresa tenha
uma forte presenca e atividade digital para interagir com os atuais e futuros clientes criando

uma liga¢do de proximidade.
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O marketing continuard sempre a basear-se em trés pilares: foco no cliente, entrega de valor e
a satisfacdo e fidelizagao do cliente como resultado. Por sua vez, o marketing digital recorre a
estes conceitos e aprimora-os, uma vez que a relacdo das empresas com os clientes mudou

drasticamente com o aumento do uso da internet.

Para muitos, o marketing digital é considerado o essencial elemento de ligacdo entre clientes e
empresas. De uma forma simples, é a promoc¢ao de produtos ou marcas via uma ou mais formas
de dispositivos eletrénicos. E um sinal dos tempos, no qual a tecnologia, as novas formas de

relacionamento nos negdcios e as redes sociais ndo sdo uma moda passageira.

O marketing digital € um denominador comum de um mundo em constante movimento e
constantemente a procura de novas formas de negdcio. O novo conceito de interacdo com o
publico-alvo traduz-se na oferta de um produto/solugdo/servigo através de um canal mais
abrangente, mais barato, mais eficaz, mais mensuravel e monitorizdvel, acompanhando a atual

e inovadora revolucdo tecnoldgica e as tendéncias socioculturais e econémicas.

Fomenta o relacionamento da marca com o cliente incluindo o servico de apoio
ao cliente, aumentando os niveis de fidelizacdo de clientes e a possibilidade de criar de uma

comunidade.

E possivel identificar os produtos que os clientes procuram mais, criando
ofertas especificas que reflitam os interesses dos clientes. Também é possivel, verificar os

resultados das campanhas que foram feitas e se as estratégias adotadas foram eficazes.

No meio digital ndo ha limites
geograficos chegando assim a qualquer parte do mundo possibilitando a entrada em novos

mercados.

Ao estar apenas a um “clique” de distancia é possivel otimizar ou parar as

campanhas a qualquer momento.

5 (Fortis Consulting, 2016) AS 7 VANTAGENS DO MARKETING DIGITAL de https://fortis.pt/as-7-vantagens-do-marketing-digital/
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E uma forma de Marketing mais barata que o tradicional, o

gue permite receber o retorno do investimento num curto periodo.

As empresas conseguem criar estratégias de marketing segmentadas para os
consumidores que lhes interessam, aqueles para os quais o seu negdcio é direcionado,

maximizando o impacto da campanha digital.

PRECISAO
PROMOCAO PESQUISA
PERSONALIDADE PLANEAMENTO
PROPAGAGAO PRODUGAO
PUBLICACAO

Figura 2. 8 P's do Marketing digital / Fonte: Adolpho Conrado

O primeiro passo a dar em qualquer projeto digital, uma vez que é necessario

conhecer profundamente o publico-alvo para comunicar de forma eficaz.

Depois de reunido o conhecimento de como age o consumidor no meio online, a
marca parte para o planeamento. Nesta fase é importante conseguir responder a certas
perguntas: “Em que negdcio estou?”, “Em que negdcio quero estar?”, “Em que aspetos sou
diferente da concorréncia?”, “Como quero ser interpretado pelo mercado?”, “O que é

fundamental para a minha empresa ter sucesso no mercado?”.

A produgdo consiste nos preparativos que vao ser necessarios para criar uma
estrutura, estratégias de comunicacdo, tecnologia e outros. Todo o conteldo deve ser dindmico
de modo a ser facil de inser¢do, edicdo e exclusdo, com ferramentas que permitam atrair,

fidelizar, reter clientes, medindo as suas interagdes.

Uma boa estratégia atrai, um bom contedido mantém os consumidores. O conteudo
tem de ser de qualidade, relevante e que traga valor ao leitor. Quanto mais conteido a empresa

tiver, mais visibilidade tera.
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E fundamental que a empresa utilize a forca da comunica¢do de consumidor a

consumidor para divulgar a sua marca. E importante partilhar contetdos em varias plataformas

online.

A opinido dos outros consumidores é muito importante no momento da decisao

de compra, por isso é essencial criar campanhas para aumentar nimero de “fas”, de forma a

CALAA

aumentar a propagacdo dos contetdos.

Uma comunicacdo personalizada atrai mais a atencao do consumidor e,

consequentemente, gera mais resultados. Assim, é importante personalizar o servico ou

produto com o objetivo de criar relacionamentos.

A precisdo é a ultima etapa do processo circular de marketing digital, que comeca no

consumidor e termina no consumidor. Este ultimo P tem como objetivo mensurar os resultados

das acgdes.

Tabela 1. Marketing digital vs Marketing Tradicional | Fonte: Elaboragdo Prépria

Marketing digital Marketing Tradicional
Custo Baixo Elevado
Mensuragao Sim Nao
Visibilidade da marca Sim N3o
Interagdo com o publico Sim Nao
Atingir um publico de mais
Nao Sim

idade
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O E-Business (Electronic Business) é a utilizacdo da internet para capacitar os processos,
comércio eletrénico, comunicagao organizacional e colaboragdo na empresa com os clientes e
fornecedores (Combe, 2006). Engloba todo o processo de negociacdo da empresa na rede,
podendo tratar da integracdo com fornecedores, clientes ou até outras empresas. Os processos
habituais de uma empresa atuam com o auxilio da internet, permitindo uma maior integracao
entre setores, com maior alcance, integracdo e agilidade no tempo de resposta. Atualmente

existem varios tipos de E-Businesses, dependendo tudo do consumidor final (Combe, 2006)":

As transagdes que sdo feitas entre duas organizacbes sdo
consideradas como business to business. Produtores e grossistas de comércio tradicional

operam normalmente com este tipo de comércio eletrdnico.

Um consumidor que vende um produto ou servico a outro
consumidor é uma transac¢do de consumidor para consumidor. Por exemplo, as pessoas colocam
anuncios no OLX dos produtos que querem vender. As transa¢des do tipo C2C ocorrem
geralmente em produtos de segunda mdo. O website é apenas o intermedidrio e ndo o

fornecedor dos bens ou do servico.

comércio efetuado diretamente entre a empresa produtora,

vendedora ou prestadora de servigos e o consumidor final.

Engloba todas as transagOes eletrdnicas realizadas entre

individuos e a administragdo publica. Por exemplo, impostos.

Engloba todas as transacdes realizadas online por empresas e pela

administracdo publica.

Tabela 2. Vantagens e Limitag¢bes do E-Business (Toppr, s.d.)

Vantagens Desvantagens

Ndo ha toque no produto o que torna dificil
de verificar a qualidade do produto

Mais barato do que um negdcio tradicional O tempo de entrega

Questdes de seguranca (roubo de dados
financeiros)

Facilidade de criar um negdcio eletrénico

Sem limites geograficos

Horarios flexiveis

6 (Combe, 2006) Introduction to E-Business - Management and Strategy. Butterworth-Heinemann.

7 (Toppr, 2018) Emerging Modes of Business. https://www.toppr.com/guides/business-studies/emerging-modes-of-business/e-

business/
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O crescimento das redes sociais e do uso de dispositivos moveis teve um crescimento
exponencial, levando a que, atualmente, se uma empresa ndo se encontrar online é como se

nao existisse.

As redes sociais tornaram-se canais de comunicacao essenciais para a empresa chegar aos seus

consumidores, transmitir os seus valores, identidade e produtos e/ou servicos.

Da mesma forma, e como consequéncia da pandemia do covid-19, o E-commerce teve um
crescimento exponencial e extremamente significativo. Uma grande parte da populacdo

recorreu as vendas online para continuar a realizar o seu consumo durante o confinamento.

As redes sociais facilitaram o processo de criagcdo de um negdcio, uma vez que se tornou usual
uma empresa apenas ter como base o digital, e a tendéncia é que, a cada dia que passa, é o

declinio das lojas fisicas, tornando todo o processo meramente digital.

Com base nesta visdo, a Unido Europeia e Portugal, tem como meta até 2030 a capacitagdo e
inclusdo digital das pessoas, para que todas saibam operar com dispositivos moveis e com novas
tecnologias. Relativamente ao E-commerce, a UE criou o mercado Unico digital para melhorar o
acesso a informacgdo, trazer beneficios a eficiéncia em termos de custos reduzidos das
transag0es, consumo desmaterializado e menor pegada ecoldgica (Parlamento Europeu 2021,
p.2). A comissdo europeia teve um papel fundamental na difusdo do e-commerce com remogado
do geoblocking, a criagdo do novo acordo para os consumidores, regras e contratos digitais,

regras para o IVA do E-commerce na UE.
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o 202? A 20 20 Y PeY * Fundo Social Europeu

L COMPETIVDADEE NTRACIONAL

Pagina 14



ACIBTM CATAA

CENTR POl

TECNOLQCICO

Base

“Appier ways to be Happy”

VolApp é uma aplicagdo mével desenvolvida por Bruno Carvalho,

formado em Marketing Digital pela SEIVA e Google Academy Técnicas

de comércio externo-Modatex, que tem o objetivo de promover

instituicdes onde pode ser realizado trabalho voluntario.

A ideia surgiu da consciéncia que Portugal é um dos vo IApp

paises europeu que menos desempenham atividades de

voluntariado formal. De forma a dar resposta a uma taxa Voluntariado mais Appy
Figura 3. Logo VolApp

tdo reduzida, a solugdo VolApp atribui um sistema de

pontuagdo, que permite aos utilizadores acumularem pontos sempre que realizam uma

atividade de voluntariado, que posteriormente podem ser trocados por créditos ou atribuicdo

de prémios.

e Troca de créditos: os pontos adquiridos nas a¢des efetuadas podem ser “trocados” por
servigos dentro do distrito (ex: viagens de metro, horas de estacionamento gratis,...)

e Atribuicdo de prémios: Atreves de um evento sdo premiados os utilizadores que
acumularem mais créditos na app. Os prémios podem consistir em entradas mensais em

museus, acesso a espetaculos no teatro municipal, entre outros.
A criacdo da VolApp apenas foi possivel por dois grandes fatores:

e Através do desenvolvimento das melhores aplicagdes moveis;

e Uma vida ativa e solidaria.

Todo o processo da VolApp é feito de forma digital, desde a inscricdo dos utilizadores até o
“marktplace” das instituicdes e atividades de voluntariado disponiveis. E importante referir que

se tais instituicdes ndo possuissem uma plataforma online, tal processo ja ndo seria possivel.

Além disso, dentro da prépria aplicagGes existem motores de busca que permitem ao utilizador

pesquisar e filtrar o voluntariado mais adaptado para si.
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Neste sentido, a VolApp para alem de ter o propdsito de resolver um problema social, tia

proveito do uso generalizado de dispositivos moveis da populacdo e das instituicoes.

1. Sumadrio Executivo (descri¢do do negdcio)
A ideia base do negdcio consiste na criagdo de um
simulador de motos de baixo custo, que funciona em
Pc’s, Tabletes e nas Consolas mais vendidas no
mercadoPlaystation e Xbox. Ainda com a caracteristica

de ser de facil arrumacao e acessivel a faixa etaria dos 5

aos 60 anos. Assim, o negdcio consiste na producao e comercializagdo deste produto a
nivel mundial pelos canais tradicionais nesta area de negécio (E-comerce, distribuidores

e Feiras e eventos)

Moto Simulador
2. Mercado Potencial

Gomi
Os  poténcias compradores abrange os amlng

consumidores do grupo etdrio dos 5 aos 65 anos. Os

amantes do motociclismo e todos que pretendam ter a experiéncia de conduzir um
motociclo.

Os mercados alvo para a venda deste produto vdao ser numa primeira fase Portugal,
Espanha, Franga, Reino Unido e restantes paises da Unido Europeia e ainda América do
Norte (Canada e Estados Unidos) e numa segunda fase América do Sul (Brasil) e Paises

Médio Oriente e Asia.

3. O Problema aresolver

Copia do produto (Industria Asiatica)
4. A Solugao

Uma estrutura técnica e financeira sélida bem como um plano de marketing agressivo
5. Indicadores e Métricas de Avaliacao

Conversao; Satisfacdo dos clientes; AcGes de marketing.

6. Relevancia da Gestao e Implementagdo de um Plano de Marketing
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O DE APOID

8 ECNOLOGICO

A relevancia da gestdo deve ter como base o seguinte modelo:

e Organizacao de processos e pessoas

e (Capacidade de aprender com os erros

e Controlo de qualidade

e Reducdo de custos e falhas

e Previsao de resultados

e Tomada de decisdo o mais assertivas possivel

e Aumentar continuo da produtividade

e Utilizar Software ERP para a gestao deste modelo

A estratégia de marketing visa ganhar o mercado dos simuladores de forma
rapida, esta complementada com inovacao continua.

Como a apresentacao de upgrades e personalizagdes do produto. Com parcerias
com os produtores de jogos de motos como a Milstone, com o contacto continuo
com organiza¢Oes de eventos de motociclismo para a divulga¢ao do produto,
estimular as corridas online com presenca de corredores de motociclismo e
ainda através do youtube, google adsense, revista da especialidade, eventos e

feiras.

A quantidade de concorréncia online é elevada em todas as industrias, as empresas trabalham
mais do que nunca para chegarem aos clientes. Uma tdtica é registar o website da empresa nos
principais motores de busca. Os motores de busca sdo cada vez mais utlizados, e sdo a principal
porta de entrada na internet para a maioria das pessoas. E importante registar o site da empresa
nos melhores Motores de Busca, como o Google, Bing, Yahoo e Ask. O maior motor de busca

atualmente é o Google. (Morgan & Hunt, 2015)8.

8 (Morgan & Hunt, 2015) Search Engine Marketing Inc. - Driving Search Traffic to Your Company’s Website. IBM Press. 0
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Como é feita a indexagdo de um site?

f * Sitemaps (pede partilhar o
| ] o do seu  website

\'\/I mants com o Gangle) website, ou as pdginas a indexar, no

/

/ / + © rastrio & onde wm bor https://search.google.com/search-

i
!
i
/

y \ + Backinks . O primeiro passo é registar o

google Search Console -

informdtico conhecido como

( spider, visita o wehsite &
B e e console/welcome
descobertas

Como saber se o website esta

— .
/ ) indexado?
* O processamento € onde o
Google  trobalha para
entender & extrair infor-
_ mages importantes  das H H
\ P oo . Abrir o motor de pesquisa e
N digitar o URL do website. Se ele
e A indexociio & quondo as . .
\informagdes processadas dos aparecer nos primeiros resultados,

EXACE . pdginas rostreados sbo adi-
| IND L donadas o uma grande base

\ / de dodes chamada indice de prova queo site esta no indice do motor

\ J
\\_// pesquisa.

Figura 4. Motor de Pesquisa Google

de pesquisa, ou seja, indexado.

Uma das mais importantes ferramentas de marketing digital sdo o SEM (Search Engine
Marketing) e o SEO (Search Engine Optimzation). O SEM é a abreviatura de Search Engine
Marketing, o SEM é um conjunto de técnicas de marketing na internet que tem como objetivo
a promogdo de um website nas pdaginas de resultado de um motor de busca. Um dos fatores

mais atraentes do SEM s3o os resultados imediatos (Ricotta, 2008)°.

O SEO é uma ferramenta muito forte, mas é uma ferramenta de longo prazo que, leva algum
tempo para dar frutos. O SEO é um conjunto de a¢Ges que servem para melhorar a posi¢ao de
um website nos resultados de pesquisas dos motores de busca, é importante melhorar a posicao
do website de uma empresa porque dificilmente um utilizador vai para a segunda pagina de

resultados das pesquisas do Google, por isso, as vantagens desta ferramenta sdo:

e Ampliacao da visibilidade da marca;
e Aumento do trafego do website;

e Possibilidade de monitorizagao do site;

9 (Ricotta, 2008) O que é SEM?: https://www.agenciamestre.com/marketing-digital/o-que-e-sem/
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e Custos reduzidos, ja que ndo é necessdrio pagar publicidade para estar bem
posicionado nos motores de busca;

e Otimizacdo das redes sociais.

E uma ferramenta que permite obter informacdes sobre os clientes, o que significa gestdo de
relacionamento com clientes. Desta forma, permite a empresa analisar todos os clientes nas
diferentes fases do ciclo de vida e escolher o melhor programa de marketing consoante as

caracteristicas dos seus clientes.

No entanto, as empresas nao devem utilizar o CRM apenas como uma ferramenta de marketing
digital para conquistar novos clientes, mas também para melhorar e desenvolver as relages
comerciais existentes, desenvolver novos servicos, reduzir custos associados ao processo de

transacdo e aumentar a eficiéncia da cadeia de abastecimento (Brown, 2001)*°

O CRM, desempenha um papel muito importante em obter e manter clientes satisfeitos, de
forma a desenvolver e reforcar a relagdo com os mesmos, aliando pessoas, processos e
tecnologias, permitindo aprender mais sobre as necessidades e comportamentos. A boa relagdo

com o cliente &, assim, a principal chave do sucesso de um negdcio. (Ryan, 2014)

Depois de analisar o cliente sera possivel utilizar o CRM como estratégia para direcionar os
produtos e campanhas personalizadas ao publico-alvo, aumentando a fidelizacdo e

rentabilizacdo.

As Landing Pages sdo paginas com um objetivo de transformar um visitante em uma
oportunidade de negdcio. E importante que as Landing Pages tenham alguns elementos: titulos
e subtitulos que devem transmitir de uma forma clara e direta a proposta de valor oferecida,
descricdo da oferta, ter imagens que reflitam a oferta de valor e ajudem na conversdo e, por
ultimo, um formulario de contacto, onde acontecera a conversao. Estes elementos devem estar

colocados de forma estratégica para converter o visitante a cliente.

10 (Brown, 2001) Customer Relationship Management: A Strategic Imperative in the World of E-Business. Wiley.
11 (Ryan, 2014) Understanding Digital Marketing: Marketing Strategies for Engaging the Digital Generation. Kogan Page Publishers
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As Landing Pages precisam de ser promovidas e pode ser feita através das redes sociais, site e
e-mail marketing. Devem ter apenas duas opg¢des para o visitante: preencher o formuldrio ou

sair. O facto de ter poucas opgdes aumenta a probabilidade de o visitante realizar a conversao.

O Remarketing consiste na utilizacdo de cookies? que s3o armazenados ho computador através
do navegador, retendo informagdes relacionadas com as preferéncias do utilizador e que,
posteriormente, vao ativar anuncios especificos. Por exemplo, quando uma empresa utiliza
Remarketing e um individuo procura um casaco na loja online quando o individuo estiver a
navegar por outras paginas na Internet e essas tenham espaco para publicidade, a esse individuo

serd mostrada a publicidade do casaco que pesquisou no site da empresa. (Altermann, 2013)%3

USER VISITS USER LEAVES USER SEES AD
YOUR WEBSITE AND IS TRACKED ON OTHER WEBSITES

|

USER CLICKS AD TO RETURN TO YOUR WEBSITE

Figura 5. Como funciona o Remarketing / Fonte: Blue Corona

O verdadeiro conceito de E-mail Marketing, estd relacionado com aspetos tdo importantes como
a criacdo de relagdes, aumento do conhecimento, proximidade, reputacdo, credibilidade,
criagcdo de imagem e da comunicagdo. Quando se pensa em termos de promog¢ao, crescimento
e evolucdo de um site, blog ou negécio online, é importante considerar o e-mail marketing como
ingrediente obrigatdrio, para permitir aplicar uma série de técnicas que, por sua vez, alargam o
campo de acdo e que permite concretizar uma série de objetivos, que de outra forma seriam
muito mais dificeis de atingir (Rodrigues, 2010).* E um canal de comunicacdo e de
relacionamento, que oferece diversas op¢Oes de estratégia. Existem varios tipos de Email

Marketing.

13 (Altermann, 2013) Vocé sabe o que é remarketing? de http://www.midiatismo.com.br/voce-sabe-o-que-e-remarketing
14 (Rodrigues, 2010) O que é Email Marketing - O verdadeiro conceito. Obtido em 17 de Agosto de 2020, de
http://www.webmarketingpt.com/emailmarketing/o-que-e-email-marketing-o-verdadeiro-conceito/#axzz51RcpCsSR
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E uma boa forma de comunicar para aumentar o relacionamento com os Leads e

clientes de maneira mais suave e com mais proximidade.

O principal objetivo é a conversao, levar a mensagem certa para a pessoa

certa, para isso o segredo esta na segmentacdo.

E usado em datas especiais para cada utilizador enviando uma mensagem

personalizada. E uma forma dos clientes sentirem-se especiais e que ndo estdo esquecidos.

Quando um cliente se junta a empresa, ao enviar este tipo de

email de boas-vindas pode ser decisivo para a relacdo empresa-cliente.

O objetivo principal deste email é fazer uma oferta interessante,

para tentar ativar o cliente.

E importante para aumentar a taxa de convers3o, enviar promogdes

e divulgar novidades.

S3do enviados de forma automatica, consiste em enviar uma série de emails

com conteudos relacionados com os interesses que o utilizados demonstrou.

O comportamento do consumidor estd cada vez mais voltado para o uso de smartphones, por
isso, € importante acompanhar as tendéncias do mercado, dai o surgimento do Mobile

Marketing.

Esta é uma estratégia que tira proveito dos diversos dispositivos méveis utilizados pelo
consumidor com o objetivo de o aproximar das marcas de uma forma mais rdpida, intuitiva e
emocional. Existem varias acGes de Mobile Marketing: através de SMS, é considerado um dos
meios mais eficazes para divulgar descontos, promocdes e avisos; através das App’s, algumas
App’s tém espacos para divulgar publicidade; através do Bluetooth utilizado por negédcios locais
para partilha de informagdo como listas de produtos, ficheiros de audios, entre outros;
Responsive Design que consiste na adaptacao das paginas web para qualquer dimensao de ecr3;
QR Code é um pequeno cddigo que é lido através da camara de um smartphone e que
redireciona o utilizador para um determinado site ou Landing Page; através de Chatbots que sdo
uma interface de conversacdao que melhoram a forma como as empresas interagem com os

consumidores. (Paiva, s.d.)
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A crescente utilizacdo de dispositivos mdveis como meio de pesquisa de informacgdo sobre
produtos ou servicos faz do Mobile Marketing uma estratégia de exceléncia para promover o

relacionamento entre o consumidor e as marcas. (Paiva, s.d.)®®

Atualmente as Redes Sociais sdo obrigatdrias para praticamente qualquer negdcio, devido ao
crescimento significativo nos Gltimos anos de popularidade e de utilizadores. E estrategicamente
importante para as empresas, visto que, os clientes ou potenciais clientes estdo centralizados
num determinado local, faz todo o sentido que as empresa também se encontrem no mesmo

local.

As Redes Sociais apresentam inUmeros pontos positivos como partilhar a visdo da empresa,
personalizar a mensagem e interacdo direta com o cliente, segmentacdo do publico,
aproximacao do publico-alvo, possibilidade de vender, ndo é necessdrio um grande orcamento

e informacdo em tempo real.

Segundo um estudo da Martkest, “Os portugueses e as redes sociais” *°, realizado 10 e 29 de
julho de 2019, 95% dos portugueses visitam uma rede social pelo menos uma vez por dia e 83%
visitam estas plataformas vdarias vezes ao dia. Cerca de 54,1% dos portugueses é fa ou segue
marcas e empresas em redes sociais como o Facebook, o Instagram ou o Twitter e 48% visitam

as paginas dessas marcas todos os dias.

Em Portugal, as redes sociais mais utilizadas sdo Facebook, Instagram, WhatsApp, Youtube e o

LinkedIn.

O Facebook é a rede social com maior relevancia e impacto na internet. O nimero de
utilizadores em todo o mundo ja ultrapassou os 2 bilides, o que corresponde a mais de 30% da
populagdo mundial. Existem 60 milhdes de paginas de empresas ativas. Em Portugal estdo
contabilizados cerca de 6 milhdes de utilizadores que acedem a rede mensalmente, dos quais

4,5 milhdes fazem-no diariamente.’

15 (Paiva, s.d.) A IMPORTANCIA DO MOBILE MARKETING NA DEFINICAO DA ESTRATEGIA DIGITAL. Obtido em 21 de Agosto de 2020,
de https://impacting.digital/mobile-marketing/

16 https://www.marktest.com/wap/a/n/id~257a.aspx , acedido em 14/08/2020

v https://facestore.pt/estatisticas do facebook
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Um negdcio que pretenda crescer e atingir o sucesso online ndo podera ficar indiferente a
importancia do Facebook e de toda a sua atividade social. Algumas vantagens da utilizacdo do

Facebook sdo (Macedo, 2019):

e  Promover no Facebook é mais barato do que nos meios tradicionais;
e  Bom canal para divulgar os seus conteldos;
e  Conquistar novos e manter utilizadores leais;

e  Estar no Facebook é gratis.

Esta rede social é atualmente a maior plataforma de caracter profissional do mundo, permite a
criagdo de perfis pessoais e também de empresas. O LinkedIn tem mais de 500 milhdes de

utilizadores, em mais de 200 paises. (Rycraft, 2018)*°

Para além do seu caracter profissional é ainda uma boa fonte de contelddo. Algumas das

vantagens que esta plataforma pode trazer a empresa sado:

e Aumento de visibilidade e notoriedade da empresa;

e Promocgao dos projetos e servicos da empresa;

e (Captacdo de clientes;

e Ampliagdo da rede de contactos;

e Fortalecimento da empresa na internet;

e Promover os funciondrios da empresa;

e Ter informagdo sobre as tendéncias do segmento em que a empresa opera;
e Transmitir credibilidade e profissionalismo;

e Facilidade no recrutamento de novos funcionarios.

O Instagram é a rede que mais cresceu para seguir empresas/marcas nas redes sociais, em
Portugal e também pode servir de uma plataforma de venda. Algumas das vantagens da usa

utilizacao sao:

e Tem maior disponibilidade — clientes tém acesso aos produtos 24 horas por dia durante

todo o ano.

18 (Macedo, 2019) 10 Vantagem do Facebook para o seu negécio.https://sofiamacedo.com/blog/facebook-para-negocios/
19 (Rycraft, 2018) 7 Benefits of using LinkedIn https://www.linkedin.com/pulse/7-benefits-using-linkedin-sarah-rycraft
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e Possibilidade de aplicar a teoria de cauda longa — num perfil do Instagram é possivel ter
todos os produtos em stock expostos.
e Maior alcance geografico.

e Facilidade de monitorizagdo e otimizagao.

O Youtube possui mais de 2 mil milhdes de utilizadores® e estd presente em mais de 100 paises
e disponivel em 80 idiomas diferentes. A empresa simplesmente pode criar um canal e publicar
videos sobre as suas areas de negécio ou pode patrocinar videos de criadores de contetdos que
tenham bastante seguidores. As vantagens da utilizagdo do Youtube sdo claras: para publicar
videos ndo se paga, pode fortalecer a identidade da marca, aumentar a visibilidade da marca e

aproximar a relacdo com o cliente.

A ferramenta de publicidade do Google é a melhor forma de publicidade que uma empresa pode
utilizar de forma a potencializar o seu crescimento. Permite as empresas alcangarem os

objetivos de marketing de forma a tirar partido de diversos formatos de anuncio.

E atualmente a maior ferramenta de links patrocinados de toda a internet. As empresas pagam
pelos anuncios de acordo com os cliques que obtenham. As vantagens de publicitar a empresa

com esta ferramenta sdo:

e O Google é o maior motor de busca do mundo, por isso, a informacgdo que sera
publicitada vai chegar a um grande numero de utilizadores;

e Permite segmentar os anuncios conforme palavras chaves, assuntos, publico-alvo,
local de exibicdo do anuncio, idade, idioma, dias, horarios, frequéncia e segmentacao
por dispositivos;

e Permite que a empresa seja encontrada nas pesquisas organicas;

e Facilmente mensuravel;

e Para além de ser utilizado para anuncios, geracdo de leads e vendas de produtos ou

servicos também permite impactar no branding e reconhecimento da marca.

20 https://www.youtube.com/about/press/
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Ferramenta de analise web com alguma importancia nas estratégias de campanhas e divulgacdo
digital, através desta plataforma pode ser monitorizado o volume de visitas e interacdes em

website. Algumas das vantagens sdo:

e  Mensurar o desempenho de todos os canis de entrada do website em questdo (e-mail
marketing, SEO, Google Adwords, trafego organico, redes sociais, etc);

e Cria relatérios personalizados e automaticos com estatisticas e dados importantes do
website;

e E possivel estipular metas e acompanhar o desenvolvimento dos acessos e das vendas;

e Para o e-Commerce, esta ferramenta permite saber qual o produto que vende mais e
qual gera mais lucro e contrariamente, saber o que gera menos lucro. O Google
Analytics consegue fornecer todos os dados necessarios para avaliar o desempenho
de uma loja virtual;

e Integracdo com outras ferramentas do Google como o Google AdWords e o Search

Console.

Esta ferramenta do Google que permite gerir facilmente as empresas no que diz respeito a
comentarios, localizacdo (possibilidade de inserir a mesma no Google Maps, Google e pesquisa
local) e fotos. E uma ferramenta valiosa caso a empresa pretenda aumentar o ranking do seu
site e, consequentemente, alcancar um maior niumero de potenciais clientes. Tem como

vantagens:

e Inserir a empresa no Google Maps;

e Fornecer um local onde os clientes e potenciais clientes podem classificar facilmente a
empresa;

e Empresa ira facilmente aparecer nos resultados de pesquisa organica;

e Esta plataforma garante de forma fidedigna a morada, nome, niumero de telefone,
descricdo da empresa, horas de funcionamento da empresa estdo identificados
corretamente em todas as plataformas do Google (resultados de pesquisa, Google

Maps, comentarios do Google, etc.);

® Disponibiliza informacdes que em conjunto com o Google AdWords é possivel a

empresa entender o seu publico alvo e consequentemente ter mais sucesso.
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Esta ferramenta do Google permite que a empresa faca upload dos seus dados e dos seus
produtos e disponibiliza-os para anuncios do Google Shopping e outros servicos do Google.

Algumas das vantagens desta ferramenta sao:

e Trafego mais qualificado e focado em compras;

e Descricdo mais detalhada dos produtos;

e Monitoramento da performance e ainda é possivel fazer comparag¢des com os produtos
da concorréncia;

e O custo por conversao é menor, dado que, a pesquisa é mais direcionada;

e Leads mais bem qualificados;

e Exposicdo da marca é maior.
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Tabela 3. Ligbes Aprendidas

CATAA

CENTRO DE APOIO
TECNOLQCICO

Licoes Aprendidas

Boa prética

Google Analytics

Modo de Proceder

Recorrer a ferramenta Google Analytics permite as empresas
mensurar o desempenho de todos os canais de entrada no
website;

Cria relatdrios personalizados e automaticos;

No caso do E-commerce, esta ferramenta permite saber qual
o produto que vende mais e qual gera mais lucro.

CRM

Esta ferramenta permite a empresa obter informagdes sobre
os clientes, facilitando a gestdo de clientes;

Desta forma, a empresa consegue analisar todos os clientes
nas diferentes fases de vida e assim adaptar o seu programa
de marketing consoante as suas caracteristicas.

SEM e SEO

O SEM é um conjunto de técnicas de marketing que tem
como objetivo a promogdo de um website nas paginas de
resultado de um motor de busca;

O SEO é um conjunto de agGes que servem para melhorar a
posicdo de um website nos resultados de pesquisa de um
motor de busca.
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