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Plano de Marketing Digital: V&V Store

Resumo

O presente projeto aborda o desenvolvimento e aplicagdo de estratégias de marketing digital na loja
online V&V Store, criada por mim no ano anterior com o objetivo de reforcar a presenga digital da
marca. Apesar de a loja online ter sido entregue as proprietarias com uma estrutura funcional e um
design apelativo, verificou-se que, sem um plano marketing digital, ndo foi possivel alcangar os
resultados desejados em termos de visibilidade e vendas. O estudo adota uma abordagem quantitativa,
recorrendo ao método de estudo de caso centrado na V&V Store. Embora ndo tenham sido recolhidos
dados empiricos at¢ ao momento, foram definidos resultados esperados com base na aplicagdo das
estratégias propostas. Entre esses resultados, destaca-se o aumento da visibilidade através da aplica¢ao
de estratégias de SEO, como a otimizagdo técnica do site, utilizagdo de palavras-chave e melhoria das
descrigdes dos produtos. Paralelamente, prevé-se um crescimento das conversdes com recurso a
campanhas de publicidade paga no Google Ads e redes sociais, e a criacdo de conteudo direcionado em
blog e redes sociais. A automagdo de e-mail marketing serd usada para fidelizacdo. Os resultados
esperados serdo enquadrados com base em estudos semelhantes no sector da moda online, de modo a
analisar se as estratégias delineadas estdo alinhadas com praticas ja validadas ou se poderao representar
contributos inovadores adaptados a realidade da V&V Store. Em conclusdo, este projeto destaca-se pela
sua importancia pratica, demonstrando como uma estratégia de marketing digital bem estruturada pode
otimizar o desempenho de uma pequena loja online, contribuindo para o conhecimento na area do
marketing digital em contextos de pequena escala empresarial.

Palavras-chave: Marketing Digital, Estratégia digital, loja online e V&V Store.
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Abstract

This project addresses the development and application of digital marketing strategies for the online
store V&V Store, which | created last year with the aim of strengthening the brand's digital presence.
Although the online store was delivered to the owners with a functional structure and an appealing
design, it was found that without a digital marketing plan, it was not possible to achieve the desired
results in terms of visibility and sales. The study adopts a quantitative approach, using a case study
method focused on V&V Store. Although no empirical data has been collected so far, expected results
were defined based on the application of the proposed strategies. Among these results, there is a
notable increase in visibility through the application of SEO strategies, such as technical website
optimization, keyword usage, and improvement of product descriptions. At the same time, growth in
conversions is expected through paid advertising campaigns on Google Ads and social media, and
through the creation of targeted content on blogs and social networks. Email marketing automation will
be used for customer loyalty. The expected results will be framed based on similar studies in the online
fashion sector, to analyse whether the outlined strategies are aligned with already validated practices
or if they may represent innovative contributions adapted to the reality of V&V Store. In conclusion, this
project stands out for its practical importance, demonstrating how a well-structured digital marketing
strategy can optimise the performance of a small online store, contributing to knowledge in the field of
digital marketing within small business contexts.

Keywords: Digital Marketing, Digital Strategy, Online Store, V&V Store.
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INTRODUCAO

Este projeto consiste no desenvolvimento e aplicagdo de um plano de marketing digital
para a loja online V&V Store, com o intuito de fortalecer a sua presenca no digital. Embora
o website tenha sido entregue as proprietarias com uma estrutura funcional e um design
atraente, observou-se que, sem um plano de marketing digital, as proprietarias nao
conseguiam alcancar os resultados desejados em termos de visibilidade e vendas. Com o
desenvolvimento deste projeto, pretende-se entdo implementar um plano de marketing

digital para que a V&V Store consiga atingir os objetivos e metas estabelecidos.

Este estudo utiliza um método quantitativo, através de um estudo de caso focado na V&V
Store, no qual serdo aplicadas estratégias digitais, serdo recolhidos os resultados e no final
serdo analisados para se chegar a conclusdes sobre a eficicia das técnicas aplicadas. Essa
discussdo permitird uma avaliagdo critica do impacto das a¢des de marketing digital na loja
online e a formulagdo de recomendagdes para otimizar ainda mais a presenga digital da V&V

Store.

O marketing digital disponibiliza uma ampla série de ferramentas e estratégias que
permitem a lojas online, em especial pequenas e médias empresas, aumentar a visibilidade,
reter e atrair novos clientes, aperfeigoando a experiéncia de compra. No entanto, € essencial
que essas agdes sejam adaptadas ao perfil do publico-alvo. Assim, este estudo procura
abordar essa necessidade, através da implementacdo de estratégias de marketing digital e

avaliacdo dos resultados obtidos na V&V Store.

A marca V&V Store ¢ uma loja online voltada para o segmento de moda e acessorios,
com um publico-alvo que valoriza tanto a qualidade quanto o estilo dos produtos oferecidos.
Contudo, para que esse publico fosse realmente atraido para a loja, tornou-se claro que era
preciso investir em estratégias que técnicas proporcionassem uma experiéncia otimizada e

personalizada.

1.1 Problema e questdes de investigaciao

A presente investigacdo surge da necessidade de compreender como a aplicagdo de
estratégias de marketing digital pode impactar a visibilidade e o desempenho comercial da
loja online V&V Store. A auséncia de um plano de marketing digital estruturado tem

dificultado a obtencdo dos resultados desejados pelas proprietarias, o que justifica a
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necessidade de um plano que avalie a eficacia das diferentes técnicas implementadas. A
questdo central de investigacdo ¢é: de que forma a implementacao de estratégias de marketing
digital pode contribuir para o aumento da visibilidade e das vendas da loja online V&V
Store? Para responder a esta questdo, serdo analisados diferentes aspetos, tais como o
impacto da otimizacdo para motores de busca (SEO) na visibilidade da loja online, a
influéncia das campanhas de publicidade paga no nimero de acessos e conversdes, a
contribui¢ao da automagado de e-mail marketing para a fidelizacao de clientes e o papel do

marketing de contetido na interacdo com o publico-alvo.

1.2 Objetivos, geral e especificos

Os objetivos deste plano de marketing digital surgem da perceg¢do, por parte das
fundadoras da V&V Store, de que a loja online ndo era explorada de forma plena. Sentiram
a necessidade de uma orientagao mais especializada que permitisse potenciar a presenga
digital da marca, atrair novos clientes e reforcar a notoriedade no mercado. Nesse sentido, o
objetivo geral deste trabalho consiste em desenvolver um plano de marketing digital eficaz,
capaz de aumentar a visibilidade da V&V Store, melhorar o seu posicionamento online e

contribuir para o crescimento sustentado do negdcio.

Para alcangar este objetivo geral, definiram-se varios objetivos especificos: diagnosticar
o estado atual da presenca digital da marca e identificar oportunidades de melhoria; delinear
estratégias de comunicacdo digital orientadas para o aumento da notoriedade junto do
publico-alvo; propor agdes que contribuam para um melhor posicionamento nos motores de
busca e nas redes sociais; estabelecer métricas que permitam monitorizar € avaliar os
resultados das acdes implementadas; reforgar a relacdo com os clientes atuais e incentivar a
fidelizagdo por campanhas personalizadas; e selecionar os canais e ferramentas mais

adequados a realidade e identidade da marca para a execug@o do plano.

1.3 Estrutura do relatorio

Este relatorio estd organizado em cinco partes, de forma a proporcionar uma leitura clara,

logica e progressiva do tema em andlise.

Na Introducdo, ¢ apresentado o problema de investigacdo, bem como as questdes
orientadoras e os objetivos do estudo, tanto gerais quanto especificos. Esta seccdo inclui
ainda uma descri¢ao da estrutura do relatorio, com o intuito de contextualizar o leitor para o

percurso seguido ao longo do trabalho.
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A Revisdo da Literatura compila os principais conceitos tedricos relacionados com o
marketing digital, abordando a sua evolucdo, capacidades, canais e estratégias, incluindo
temas como SEO, SEM, e-mail marketing, automacao e e-CRM. Sao também discutidas
metodologias para a implementacao de estratégias, bem como formas de avaliagdo e desafios

enfrentados pelas organizagdes.

Na seccdo de Desenvolvimento e Aplicagdo de Estratégias de Marketing Digital, ¢
realizada uma analise do ambiente digital, incluindo o mercado, a concorréncia e o contexto
SWOT. Segue-se o planeamento estratégico, a definicdo de objetivos e a selecdo de taticas
e ferramentas adequadas. Inclui ainda o planeamento de campanhas, o acompanhamento por
métricas, o funil de vendas, cronograma de agdes, or¢amento e propostas de melhoria

continua.

A seccdo de Resultados apresenta os principais dados obtidos com a aplicacdo das
estratégias, seguida pela Discussdo dos Resultados, onde os mesmos sdo interpretados e

analisados a luz da literatura e dos objetivos definidos.

Por fim, nas Conclusdes, sdao sintetizados os contributos do trabalho, identificando-se

limitacdes e propondo-se caminhos para investigacdes futuras.
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REVISAO DA LITERATURA

1. Conceitos e evolu¢io do Marketing Digital

A evolucao acelerada das tecnologias de informacao e comunicagao (TIC) tem provocado
mudangas profundas no comportamento dos consumidores na compra de produtos. Esses
avancos afetam varias etapas, como a procura por informagdes, a avaliacao de alternativas e
a manifestacdo de preferéncias na escolha de produtos e servicos. Atualmente, os
consumidores, guiados por suas proprias razdes € conhecimentos, podem pesquisar, interagir
com outras pessoas, compartilhar ideias e obter respostas imediatas enquanto procuram o
que necessitam (Silva et al., 2021). Nesse cendrio, as empresas enfrentam um novo
paradigma de marketing, que exige adaptacdo as mudangas no ambiente competitivo.
Oliveira & Santos (2020) destacam que o marketing digital ¢ crucial para as organizacdes,
permitindo-lhes ndo apenas competir no mercado tradicional, mas também estabelecer uma

presenca forte no mundo digital.!

Porter (1997) descreveu a '"rivalidade alargada" como uma caracteristica da
competitividade moderna, exigindo que as empresas ajustem as suas estratégias para atrair
clientes e explorar novos mercados. Como resposta, o marketing digital surgiu como uma
solugdo estratégica para melhorar o desempenho organizacional, ao reunir o aumento da
interacdo dos consumidores com plataformas digitais (Miklosik et al., 2019). Esta
abordagem utiliza dispositivos eletronicos e canais digitais como a internet, dispositivos
moveis e anincios em display para promover e comercializar produtos e servigos (Scholar,
2023). Através da integracdo de tecnologia e técnicas tradicionais, o marketing digital
permite interacoes mais eficazes entre empresas e clientes (Wibawa et al., 2021),

complementando, em vez de substituir, o marketing tradicional. (Kotler et al., 2019).

O marketing digital oferece vantagens unicas, como a facilidade de medicdo dos
resultados, possibilitada pelo acesso a dados gerados pela pegada digital dos utilizadores
(Matosas, 2021). Além disso, a adocao de praticas de marketing digital tornou-se crucial

num cenario de competi¢do intensa, exigindo capacidades especificas baseadas na

I Alves, M., Santos, V., & Marcdo, R. (2025). Development and Application of Digital Marketing
Strategies. In Evolving Strategies for Organizational Management and Performance Evaluation (pp. 89-108).
IGI Global Scientific Publishing. (SCOPUS indexed)
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transformagdo digital. Chaffey e Smith (2022) afirmam que estas capacidades abrangem
ativos organizacionais como processos, estruturas e talentos necessarios para planear e
executar estratégias digitais eficazes. A transformacao digital, por sua vez, utiliza tecnologia
para reformular modelos de negdcio, melhorar processos operacionais e intensificar as
interagcdes com os clientes (Morakanyane et al., 2020). Contudo, a adog¢do destas praticas
depende de um ecossistema que inclui fatores internos, externos, individuais e tecnologicos

(Ezzaouia & Bulchand, 2020).

Apesar de o marketing digital ter sido amplamente investigado relativamente ao
comportamento do consumidor, ainda existe uma lacuna na pesquisa que examine as
conexdes entre a ado¢do de tecnologias digitais, a transformagao digital e o desenvolvimento
de capacidades organizacionais em marketing (Silva & Oliveira, 2022). Este estudo procura
preencher essa lacuna ao explorar como a prontiddo do ecossistema de adocdao pode
aprimorar as capacidades de marketing digital, contribuindo para o conhecimento existente

na area (Santos & Almeida, 2023).

O marketing digital ndo apenas limita-se a promog¢do de produtos e servicos, oferece
também novas maneiras de alcancar, informar e atrair os clientes (Smith, 2020). As redes
sociais e os dispositivos moveis sdo fundamentais, integrando-se ao dia a dia de milhdes de
pessoas e facilitam a interacdo entre empresas e consumidores (Johnson et al., 2021). A
interagdo social e a troca de informagdes promovem comunicagdes mais diretas e
personalizadas, além de contribuirem para vendas mais eficazes (Smith, 2020). Esse modelo
adaptativo permite que as empresas colaborem com clientes e parceiros na criacao,

comunicacao e entrega de valor (Williams et al., 2022).

A comunicagdo com os consumidores também foi transformada pela evolugdo do
marketing. Inicialmente, o "P" de promoc¢do no marketing mix foi ampliado para o conceito
de "mix de comunicacao", que inclui comunicacao de massa, interacao pessoal e publicidade
(Crescitelli & Shimp, 2021). A publicidade, redefinida como uma pratica derivada das
relagdes-publicas, passou a promover a imagem positiva das marcas (Zimmermann & Meira,
2020). Recentemente, o conceito de comunicagdo integrada de marketing (IMC) ganhou
importancia, combinando elementos como publicidade de massa, promocao de vendas,
relagdes-publicas e marketing direto para maximizar os resultados das campanhas (Silva,

2022).
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2. Capacidades de Marketing Digital

O marketing digital ¢ vital para o crescimento das empresas, especialmente no cenario
atual, onde a integragdo de tecnologias digitais ¢ indispensavel para competir em escala
global. Este campo proporciona diversos beneficios, como a capacidade de alcangar um
publico mais amplo e realizar antincios a qualquer hora e em qualquer lugar (Smith &

Johnson, 2022).

As capacidades dinamicas, que incluem a capacidade de adaptagdo, a capacidade de
absorver e aplicar novos conhecimentos ¢ a capacidade de inovar (Wang, 2020), sdo cruciais
para que as empresas aproveitem as oportunidades do marketing digital. A capacidade
adaptativa, por exemplo, ¢ necessaria para identificar e aproveitar oportunidades de
mercado, adaptando-se as exigéncias tecnoldgicas e ao ambiente competitivo. Empresas que
investem em infraestrutura tecnoldgica e processos alinhados podem integrar operacdes
como vendas, promogdo, distribui¢do e atendimento ao cliente, maximizando a sua

eficiéncia (Silva & Pereira, 2020).

Ferramentas digitais também permitem oferecer produtos e servicos complementares, ao
fortalecem o relacionamento com os clientes (Oliveira & Santos, 2021). O marketing digital
possibilita que pequenas empresas ampliem o seu alcance para mercados internacionais,
utilizando tecnologias web para colaborar, compartilhar e criar oportunidades de negdcios
(Martins & Costa, 2022). Incluindo o uso de websites, redes sociais, publicidade online e
marketing viral, que podem aumentar a notoriedade da marca, a lealdade dos clientes e a

percecao de qualidade (Ferreira, 2023).

O uso de informagdes sobre os consumidores permite personalizar conteudos e
comunicagdes, para atenderem melhor as suas necessidades e aumentarem o envolvimento
com a marca (Rodrigues & Almeida, 2021). A absor¢ao de informacdes também possibilita
a identificagdo de novos canais e ferramentas para alcangar publicos em diferentes
dispositivos e locais, ajudando as empresas a responder proativamente as requisi¢des do

mercado (Lima & Silva, 2022).

A capacidade de inovar, por sua vez, esta relacionada a adogao de praticas que promovam
a evolugdo organizacional por meio da introdug¢@o de novos produtos, servigos e formas de
conduzir negocios (Oliveira & Santos, 2021). O marketing digital promove inovagao ao
oferecer flexibilidade estratégica e ao utilizar tecnologias digitais para desenvolver modelos

de negocios mais eficazes e integrados. Por exemplo, o uso crescente de dispositivos moveis
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e a transformagdo para o comércio universal estdo a redefinir as interacdes com

consumidores, tornando-as mais convenientes e adaptaveis (Gomes, 2023).

3. Social Media, Plataformas e canais Digitais

O marketing nas redes sociais (SMM) ¢ essencial para transformar as interagdes entre
consumidores e empresas, redefinindo os paradigmas do marketing e dos negdcios no
cenario atual. De acordo com Silva e Pereira (2021), o SMM facilita comunicagdes virais
por comunidades online, paginas de marcas e contetidos promocionais em plataformas como
Twitter e Facebook. Esta abordagem aumenta a interacdo dos consumidores, como
destacado por Oliveira & Santos (2021), que veem o SMM como uma ferramenta de

marketing de nova geracao.

Rodrigues e Almeida (2021) enfatizam que o SMM adota uma abordagem empatica e
inclusiva, alcancando diversos publicos. Martins e Costa (2022) complementam ao
posiciond-lo como uma estratégia bidirecional que promove o didlogo entre empresas e
consumidores. Neste contexto, 0 SMM pode ser visto como um mecanismo de conexao, que

facilita a interacdo e aprendizagem, ao gerar valor para ambas as partes envolvidas.

No contexto digital mais amplo, os canais digitais desempenham um papel crucial como
meios e plataformas baseados na internet que permitem interagdes eficientes e
personalizadas com o publico-alvo. Segundo Lima e Silva (2022), canais digitais como redes
sociais, e-mail marketing, blogs, sites corporativos, plataformas de antncios e aplicativos
moéveis sdo fundamentais para o marketing digital moderno. Os quais oferecem
oportunidades para empresas estabelecerem uma presenca online efetiva, para aumentarem

a sua visibilidade e alcance no mercado.

As plataformas digitais, por sua vez, transformam as bases do paradigma econdomico
neoclassico ao facilitar respostas rapidas as mudancas de oferta e demanda. Santos &
Almeida (2023) destacam as externalidades de rede, onde a utilidade de um servigo cresce
com a adesdo de mais utilizadores, enquanto Johnson e Smith (2022) analisam mercados de
dois lados, onde interagdes entre participantes de diferentes lados do mercado geram valor
mutuo. As plataformas multilaterais (MSP), conforme Ferreira (2023), permitem trocas e
transacdes, enquanto Brown (2020) explora a capacidade de integrar fornecedores e
consumidores, criando externalidades de rede positivas. No entanto, também podem surgir
externalidades negativas, como o discurso de 6dio em redes sociais, quem destacam a

necessidade de uma gestao cuidadosa nas plataformas.
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4. Principais Estratégias de Marketing Digital

As tecnologias de marketing digital t€ém o poder de transformar positivamente a relagao
entre empresas e clientes, que aumentam tanto a eficiéncia quanto a eficacia dos processos
de comunicacao e vendas. Ao utilizarem a Internet, as empresas podem sincronizar os canais
de comunicacdo existentes, tornando-os mais integrados e coesos (Pascicci et al., 2023).
Ferramentas e tecnologias de comunicacdo interativas, como e-mail, CRM (Customer
Relationship Management), redes sociais e chats, permitem que as empresas personalizem e
automatizem as comunicagdes de marketing, facilitando uma interagdo mais direta e

adaptada as necessidades de cada cliente (Tamhankar & Shet, 2020).

A evolugdo continua da Internet e das tecnologias digitais tem proporcionado as empresas
e aos especialistas em marketing uma maior capacidade de recolher e organizar dados
relacionados com os interesses ¢ caracteristicas dos individuos. Que ocorrem durante a
navegacao dos consumidores na Internet, bem como através da introdugdo de informagdes

pessoais em formularios e plataformas online (Chaffey & Smith, 2022).

A andlise e utilizagdo de dados permitem aos profissionais de marketing desenvolver
campanhas publicitarias mais especificas e eficazes, aumentando a probabilidade de
conversao e fortalece as relagdes com os clientes (Smith & Johnson, 2022). Para pequenas
empresas, integrar dados de clientes com ferramentas de marketing digital € especialmente
importante, pois pode melhorar significativamente a qualidade da comunicacdo e o
relacionamento com clientes atuais e potenciais. No entanto, apesar dos beneficios do
marketing digital, nem todas as pequenas empresas aproveitam essas oportunidades. Este
comportamento pode ser parcialmente explicado pelas barreiras e desafios especificos
enfrentados por pequenos negocios (Bowers et al., 2024). A pesquisa sobre as razdes que
levam algumas pequenas empresas a adotar o marketing digital tem sido limitada e
fragmentada. Alguns estudos focam-se na exploracdo do uso dessas tecnologias e nos
obstaculos que dificultam a ado¢do, com énfase em areas como comércio eletronico, e-

business e redes sociais (Pascicci et al., 2023).

Outros estudos tém examinado fatores especificos que influenciam a adocdo de
publicidade online por pequenas e médias empresas (PMEs). Por exemplo, Tamhankar &
Shet (2020) analisaram as motivagdes e barreiras para a implementacao dessas estratégias.
Morakanyane et al. (2020) também concentraram-se no processo de adog¢ao e identificaram

os principais fatores que impulsionam a implementacdo do e-marketing.
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4.1. SEO (Otimizacio para Motores de Busca)

A Otimizagdo para Motores de Busca, conhecida como SEO (Search Engine
Optimization), ¢ um conjunto de técnicas e estratégias utilizadas para melhorar a visibilidade
de um site nos resultados organicos dos motores de busca, como o Google (Manual de SEO,
2020). O objetivo principal do SEO ¢ aumentar o negdcio, ou seja, aumentar o niumero de
visitas que chegam ao site sem a necessidade de anuncios pagos (Pastel, 2020). A
importancia do SEO reside no fato de que a maioria das experiéncias online comeca com
uma pesquisa (Scielo, 2022). Estudos mostram que mais de 90% das atividades online
iniciam-se num motor de busca (Manual de SEO, 2020). Além disso, os cinco primeiros
resultados de pesquisa no Google recebem cerca de 67% de todos os cliques (Pastel, 2020).
Portanto, estar bem posicionado nos resultados de busca pode ser decisivo para o sucesso de

um site (Scielo, 2022).

O SEO pode ser dividido em duas categorias principais: SEO On-Page e SEO Off-Page
(Manual de SEO, 2020). O SEO On-Page refere-se as praticas que podem ser implementadas
diretamente no site para melhorar a posi¢ao nos resultados de busca (Patel, 2020). Incluindo
a otimizagdo de contetido, uso adequado de palavras-chave, meta descrigdes, tags de titulo,
e a melhoria da velocidade do site (Scielo, 2022). Por outro lado, o SEO Off-Page envolve
acoes realizadas fora do site para aumentar a autoridade e relevancia (Manual de SEO, 2020).
Incluindo a construgdo de backlinks, que sdo links de outros sites que apontam para o site da

empresa (Pastel, 2020).

Algumas das principais técnicas de SEO incluem a pesquisa de palavras-chave, que
consiste em identificar as palavras e frases que os utilizadores utilizam para procurar
informacodes relacionadas ao seu contetido (Manual de SEO, 2020). A criagdo de conteudo
de qualidade ¢ essencial, pois produzir conteudo relevante e valioso que responda as
perguntas dos utilizadores ¢ fundamental para o sucesso do SEO (Pastel, 2020). Além disso,
a otimizagao de imagens, utilizando descri¢des e tags adequadas, melhora a acessibilidade e
a indexac¢ao pelo Google (Scielo, 2022). A melhoria da experiéncia do usuario (UX) também
¢ crucial, ¢ importante garantir que o site seja de facil navegagao, rapido e apelativo (Manual

de SEO, 2020).

A Otimizagao para Motores de Busca € essencial para qualquer estratégia de marketing
digital (Pastel, 2020). Com a aplicacao correta das técnicas de SEO, € possivel melhorar

significativamente a visibilidade de um site, atrair mais utilizadores e potencialmente
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aumentar as conversoes. A implementacdo de uma estratégia de SEO eficaz requer um
entendimento profundo dos mecanismos de busca e um compromisso continuo com a

melhoria e adaptacao as novas tendéncias e algoritmos (Manual de SEO, 2020).

Para compreender e implementar o SEO de forma eficaz, ¢ importante conhecer os trés
principais tipos de SEO: SEO On-Page, SEO Off-Page e SEO Técnico. O SEO On-Page
refere-se as praticas que podem ser implementadas diretamente no site para melhorar a
posic¢ao nos resultados de busca, como a otimizagao de conteudo, uso adequado de palavras-
chave, descrigoes, fags de titulo e a melhoria da velocidade do site (Chaffey & Ellis, 2020).
O SEO Off-Page envolve agdes realizadas fora do site para aumentar a autoridade e
relevancia, como a constru¢do de backlinks e a presenca em redes sociais (Clarke, 2021). O
SEO Técnico concentra-se na otimizagao da estrutura técnica do site para que os motores de
busca possam entender melhor o contetudo, incluindo a criagdo de um sistema XML, a

utilizagdo de um arquivo robots.txt e a garantia de que o site seja rapido (Berman, 2021).

A pesquisa de palavras-chave ¢ uma técnica fundamental no SEO, pois consiste em
identificar as palavras e frases que os utilizadores usam para procurar informagdes
relacionadas ao contetido do site (Hollingsworth, 2021). A criacao de contetido de qualidade
¢ essencial, pois produzir contetido relevante e valioso que responda as perguntas dos
utilizadores ¢ crucial para o sucesso do SEO (Ledford, 2020). Além disso, a otimizagao de

imagens, utilizando descri¢oes e fags adequadas, melhora a acessibilidade (Jones, 2021).

O SEO est4 em constante evolugdo, com os motores de busca a atualizar regularmente os
seus algoritmos (Brown, 2021). Algumas tendéncias incluem a crescente importancia da
pesquisa por voz, a utilizagdo de inteligéncia artificial para personalizar resultados de busca
e a énfase na experiéncia do utilizador como um fator de ranking (Taylor, 2021). Estas
mudancas exigem que os profissionais de SEO estejam sempre atualizados com as melhores

praticas e novas técnicas para manter a competitividade (White, 2021).

A otimizagdo para motores de busca ¢ essencial para qualquer estratégia de marketing
digital (Green, 2021). Com a aplicagdo correta das técnicas de SEO, ¢ possivel melhorar
significativamente a visibilidade de um site, atrair mais visitantes e potencialmente
aumentando as conversdes (Black, 2023). A implementacao de uma estratégia de SEO eficaz
requer um entendimento profundo dos mecanismos de busca € um compromisso continuo

com a melhoria e adaptacdo as novas tendéncias e algoritmos (Gray, 2021).
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4.2. SEM (Marketing para Motores de Busca)

O Marketing para Motores de Busca, conhecido como SEM (Search Engine Marketing),
¢ uma estratégia de marketing digital que procura aumentar a visibilidade de um site nos
resultados dos motores de busca, como o Google, através de métodos pagos e gratuitos
(Amaral, 2024). O SEM ¢ uma abordagem abrangente que inclui tanto a otimizagdo para
mecanismos de busca (SEO) quanto a publicidade paga, como os links patrocinados (Pastel,

2020).

O SEM ¢ essencial para qualquer negocio que deseja aumentar a presenca no online e
atrair mais utilizadores para o seu site (Hostinger, 2022). A publicidade paga, também
conhecida como PPC (Pay-Per-Click), ¢ uma das principais componentes do SEM. Com o
PPC, as empresas pagam uma taxa cada vez que um dos seus antncios ¢ clicado, permitindo

que as empresas alcancem rapidamente o topo dos resultados de busca (Pastel, 2020).

O SEO concentra-se na otimizacao do contetdo e da estrutura do site para torna-lo mais
atraente para os motores de busca, o que pode resultar numa melhor posi¢ao nos resultados
de busca sem custos adicionais por clique (Amaral, 2024). A combinagdo de SEO e PPC

permite que as empresas maximizem a sua visibilidade e alcancem um publico mais amplo.

Uma das principais vantagens do SEM consiste na capacidade de segmentar anincios
para publicos especificos com base em palavras-chave, localizacdo geografica, dados
demograficos e outros critérios (Hostinger, 2022). Garantindo que os anuncios sejam
exibidos para as pessoas certas no momento certo, aumentando a probabilidade de
conversoes. Além disso, 0 SEM oferece uma medicao precisa do desempenho dos antincios,

permitindo ajustes em tempo real para otimizar os resultados (Pastel, 2020).

O SEM esta em constante evolu¢do, com novas tecnologias e tendéncias que surgem
regularmente. A pesquisa por voz, por exemplo, estd a tornar-se cada vez mais popular,
exigindo que as estratégias de SEM adaptem-se para incluir consultas que incluam mais
dialogo (Amaral, 2024). Além disso, a inteligéncia artificial esta a ser utilizada para melhorar

a segmentacdo de anuncios e a personalizagao do conteudo (Hostinger, 2022).

11
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4.2.1. Tipos de Ferramentas e Estratégias de SEM

O marketing para motores de busca, conhecido como SEM (Search Engine Marketing),
¢ uma estratégia de marketing digital que procura aumentar a visibilidade de um site nos
resultados dos motores de busca através de métodos pagos e organicos (Amaral, 2024). O
SEM ¢ uma abordagem abrangente que inclui tanto a otimizagao para mecanismos de busca

(SEO) quanto a publicidade paga, como os links patrocinados (Pastel, 2020).

Existem diversas ferramentas e estratégias que podem ser utilizadas para implementar
uma campanha de SEM eficaz. Entre as principais ferramentas de SEM destacam-se o
Google Ads, Bing Ads, SEMrush, Ahrefs e Moz (Silva, 2023). O Google Ads ¢ uma das
plataformas mais populares para publicidade paga, que permite as empresas criem aniincios
que aparecem nos resultados de busca do Google e nas redes sociais de parceiros (Amaral,
2024). O Bing Ads oferece funcionalidades semelhantes, mas para o motor de busca Bing
(Pastel, 2020). Ferramentas como SEMrush, Ahrefs e Moz sdo amplamente utilizadas para
pesquisa de palavras-chave, analise de concorréncia e monitoramento de backlinks, que

ajudam a otimizar tanto as campanhas pagas quanto as estratégias de SEO (Silva, 2023).

Uma das principais vantagens do SEM ¢ a capacidade de segmentar anuncios para
publicos especificos com base em palavras-chave, localizacdo geografica, dados
demograficos e outros critérios (Berman, 2021). Garantindo que os antincios sejam exibidos
para as pessoas certas no momento certo, aumentando a probabilidade de conversdes (Silva,
2023). Além disso, o SEM oferece uma medi¢do precisa do desempenho dos anuncios,

permitindo ajustes em tempo real para otimizar os resultados (Amaral, 2024).

4.2.2. Beneficios e Desafios do SEM

O marketing para motores de busca (SEM) oferece uma série de beneficios significativos
para empresas que procuram aumentar a visibilidade online e atrair mais utilizadores. Um
dos principais beneficios do SEM ¢ a capacidade de alcancar rapidamente o topo dos
resultados de busca através de anuncios pagos, como o Google Ads e o Bing Ads (Smith,
User Experience and SEO, 2021), permitindo que as empresas obtenham visibilidade
imediata, ao contrario do SEO, que pode levar meses para mostrar resultados (Johnson,
2022). Além disso, o SEM permite ainda uma segmentacao precisa do publico-alvo com
base em palavras-chave, localizacdo geografica, dados demograficos e outros critérios,
garantindo que os anuncios sejam exibidos para as pessoas certas no momento certo (Brown,

2021).
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Outro beneficio importante do SEM ¢ a medigao precisa do desempenho das campanhas,
em que ferramentas como o Google Analytics e o0 SEMrush permitem que os anunciantes
monitorem o desempenho dos anuncios em tempo real, ajustando as estratégias conforme
necessario para otimizar os resultados (Taylor, 2021). Através da capacidade de testar
diferentes versdes de anuncios, ajustar lances de palavras-chave e modificar o orcamento de

publicidade para maximizar o retorno sobre o investimento (White, 2021).

No entanto, o SEM também apresenta desafios que precisam ser considerados. Um dos
principais desafios € o custo. A publicidade paga pode ser cara, especialmente em setores
altamente competitivos onde os custos por clique (CPC) podem ser elevados (Green, 2021).
Além disso, a gestao eficaz de campanhas de SEM requer um conhecimento especializado e
uma compreensdo profunda das ferramentas e estratégias envolvidas, o que pode ser um

obstaculo para pequenas empresas com recursos limitados (Black, 2023).

Outro desafio ¢ a necessidade de acompanhar constantemente as mudangas nos
algoritmos dos motores de busca e as tendéncias do mercado. Os motores de busca, como o
Google, atualizam regularmente os seus algoritmos, o que pode impactar o desempenho das
campanhas de SEM (Jones, 2021). Para além disso, o aumento da popularidade da pesquisa
por voz e a utilizagdo generalizada de dispositivos moveis exigem que as estratégias de SEM
sejam ajustadas, passando a incluir expressdes mais especificas e naturais, semelhantes a

forma como as pessoas falam no dia a dia. (Brown, 2023).

O SEM oferece beneficios significativos, como visibilidade imediata, segmentacao
precisa e medi¢do detalhada do desempenho, mas também apresenta desafios, como custos
elevados e a necessidade de conhecimento especializado. Com a aplicacdo correta das
técnicas de SEM, as empresas podem atrair mais utilizadores, aumentar as conversoes e

alcangar os seus objetivos de marketing digital (Smith, 2021).

5. Email Marketing, Automac¢io de Marketing e e-CRM

O marketing por e-mail ¢ amplamente reconhecido como uma ferramenta estratégica
devido as suas inumeras vantagens, tais como a sua eficacia em criar e fortalecer
relacionamentos com os clientes, além de possibilitar interagdes em tempo real (Smith &
Johnson, 2022). A capacidade de estabelecer uma comunicagao direta, rapida e eficaz entre
empresas e consumidores € um dos fatores que justificam o seu impacto no marketing digital

(Brown, 2022).
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O marketing por e-mail ¢ frequentemente referido como uma ferramenta essencial da
Internet devido a sua capacidade de personalizagdo, segmentagdo precisa e facilidade no
rastreamento de resultados (Williams et al., 2022). Além disso, altas taxas de resposta e
baixos custos tornam o marketing por e-mail uma ferramenta indispensavel para qualquer
estratégia de marketing (Martins & Costa, 2022). Esta abordagem ¢ versatil, sendo
particularmente util tanto para atrair novos clientes quanto para reter os ja existentes

(Rodrigues & Almeida, 2021).

Uma das caracteristicas que tornam o marketing por e-mail tdo atrativo ¢ a possibilidade
de automatizagdo, que permite que as campanhas sejam altamente personalizadas e ajustadas
aos interesses e comportamentos individuais dos consumidores (Sahni, 2018). A automagao
de marketing, que estd diretamente ligada aos sistemas de gestdo de relacionamento com
clientes (CRM), facilita o envio de campanhas promocionais de forma eficiente e
personalizada (Kumar & Reimartz, 2018). Como o envio de newsletters, ofertas direcionadas

e atualizagdes regulares sobre produtos ou servigos (Chaffey & Smith, 2022).

No setor B2B (Business to Business), o marketing por e-mail e a automacdo
desempenham um papel fundamental na gestdo de clientes, fornecendo informagdes
personalizadas e ofertas especificas através dos vendedores (Drip, 2024). Esta abordagem
fortalece o relacionamento entre empresas e facilita a fidelizagdo de clientes empresariais
(Drip, 2024). Por outro lado, no setor B2C, onde os custos de aquisi¢ao de clientes podem
ser mais desafiadores, a automacdo permite superar barreiras ao oferecer comunicagdes
personalizadas e relevantes, como o envio de descontos exclusivos, cupdes promocionais €
campanhas de fideliza¢do (Bowers et al., 2024). Este tipo de abordagem nao apenas aumenta
o envolvimento dos consumidores, como também promove um sentimento de proximidade

e valorizag¢do, melhorando significativamente as taxas de conversao (Green, 2021).

Outro beneficio importante da automacdo de marketing ¢ a capacidade de expandir as
funcionalidades tradicionais do marketing direto, integrando processos automaticos e
utilizando multiplas fontes de dados (Chaffey & Smith, 2022). Esta integracao nao limita-se
apenas aos dados dos clientes conhecidos, mas também inclui informac¢des de utilizadores
andnimos, recolhidas através de interagdes em plataformas digitais, como websites e
aplicagcdes moveis (Drip, 2024). A analise dos dados permite que as empresas implementem
comunicagdes em tempo real, adaptadas ao contexto e as preferéncias individuais de cada

utilizador (Chaffey & Smith, 2022). Por exemplo, uma empresa pode enviar um e-mail com
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uma oferta personalizada poucos minutos ap6s um cliente visitar uma pagina especifica do

site ou abandonar um carrinho de compras (Chaffey & Ellis, 2020).

O conceito de e-CRM, ou CRM celetrénico, surge como uma extensao natural do CRM
tradicional no ambiente digital, adaptando-se as necessidades do comércio eletronico
(Kumar & Reimartz, 2018). O e-CRM foca-se na gestdo de relacionamentos online com
clientes, utilizando tecnologias avangadas para melhorar a experiéncia do utilizador e criar
interacdes mais significativas (Pastel, 2020). Esta adaptagao ¢ essencial para acompanhar as
mudangas nos habitos dos consumidores, que esperam respostas rapidas, experiéncias
personalizadas e interagdes fluidas em multiplos canais (Kumar & Reimartz, 2018).
Ferramentas de e-CRM permitem, por exemplo, integrar dados de interagdes em redes
sociais, e-mails, e websites, fornecendo uma visdo abrangente do comportamento do cliente
e permitindo uma resposta proativa e personalizada as suas necessidades (Kotler et al.,

2019).

6. Desenvolvimento e Implementacio de Estratégias

6.1. Analise de Mercado e Definicao de Personas

A identificagdo e classificagdo dos publicos de interesse sdo elementos fundamentais para
qualquer empresa, uma vez que permitem a criagao de canais de comunicagao direcionados,
aumentar a eficiéncia e contribuir para o alcance dos objetivos estratégicos (Sturmer, 2019).
O mapeamento dos publicos, aliado a utilizagdo de personas, facilita a compreensdo das
expectativas e necessidades dos individuos, que possibilita a defini¢ao rapida e eficaz dos

meios de comunicagao e a constru¢ao de relagdes duradouras (Sturmer, 2019).

Franga (2012) propde uma classificacdo logica dos publicos institucionais em trés
categorias: essenciais, aqueles de quem a organizag¢do depende para existir; ndo essenciais,
que mantém relacdes de interesse com as atividades da instituicdo; e de interferéncia, grupos
externos que influenciam o contexto no qual a organizagdo atua, sendo relevantes para a

opinido publica e para o mercado.

No contexto da analise de mercado, o uso de personas amplia essa abordagem ao integrar
perspetivas de tecnologia e marketing. De acordo com Silva (2023), existem trés tipos

principais de personas:
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— Personas de marketing: baseadas em dados demograficos e comportamentais, ajudam
a prever como os clientes responderdo a produtos e mensagens, sem definir
diretamente os produtos ou servigos;

— Proto personas: criadas a partir de percegdes ou pesquisas secundarias, sao ideais
para situagdes com restri¢gdes de tempo ou recursos;

— Personas de design: desenvolvidas com base em pesquisas de campo, refletem as
necessidades, objetivos e desafios reais dos utilizadores, orientando o

desenvolvimento de produtos e servigos que atendam as suas aspiracgoes.

Johnson e Smith (2022) afirmam que as personas sdo ferramentas essenciais para criar
produtos que atendam as necessidades do publico-alvo. Métodos alternativos, como o uso
de cendrios narrativos, também dependem da caracterizagdo das personas para garantir

precisdo, podendo ser utilizados como uma etapa complementar no processo de analise

(Black, 2023).

6.2. Gestao de Conteiidos Empresariais

As organizacdes enfrentam desafios significativos na gestdo da informagdo devido ao
aumento exponencial de conteudos, especialmente os ndo estruturados, que podem
representar at¢ 80% do total, com uma taxa de crescimento anual de 65% a 200%,
dependendo do setor (Pascucci et al., 2023). A gestdo de contetidos empresariais surge como
uma abordagem integrada para gerir a criagdo, armazenamento, preservacao e partilha de
contetdos ao longo de seu ciclo de vida, abrangendo informacdes estruturadas,
semiestruturadas e ndo estruturadas (Johnson & Smith, 2022). Introduzida pela associacao
para a gestdo inteligente da informagdo a gestao de contetidos empresariais € considerada
uma evolu¢ao da Gestao da Informagao, integrando tecnologias como Gestao Documental e

Gestido de Conhecimento.

Diferente dos sistemas de planeamento dos recursos da empresa, a gestdo de conteudos
empresariais foca-se na gestdo de conteudos ndo numéricos, como documentos e e-mails,
ajudando as organizacdes a otimizar o acesso € a conformidade legal (Brown, 2022). No
entanto, ainda nao ha consenso sobre uma defini¢do universal de gestao de contetidos

empresariais (Grahlmann et al., 2024).
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7. Avaliacio de Resultados no Marketing Digital

A avaliagdo de resultados no marketing digital ¢ um processo essencial para medir a
eficacia das campanhas e estratégias implementadas. Este processo envolve a recolha,
analise e interpreta¢dao de dados para entender o desempenho das a¢des de marketing e tomar
decisdes informadas para otimizagdo continua (Hubify, 2021). A avaliacdo de resultados
permite que as empresas identifiquem o que estd a funcionar e o que precisa de ser
melhorado. Sem esta anélise, as decisdes podem ser baseadas em suposigdes, o que pode
comprometer o desempenho das campanhas (Gray, 2021). A andlise de dados ajuda a
maximizar o retorno sobre o investimento e a garantir que os recursos sejam utilizados de

forma eficiente (Beelieve, 2024).

Para realizar uma avaliagdo eficaz, ¢ fundamental definir objetivos claros e KPIs (Key
Performance Indicators). Alguns dos principais indicadores referem-se a taxa de conversao,
que mede a percentagem de visitantes que realizam uma a¢ao desejada, como preencher um
formulério ou fazer uma compra (Bowers et al., 2024). O custo por aquisi¢do calcula o custo
médio para adquirir um novo cliente através das campanhas de marketing (Scholar, 2023).
O retorno sobre o investimento avalia a eficiéncia das campanhas comparando o lucro gerado
com o custo das campanhas (Sahni, 2018). A taxa de cliques indica a eficicia dos anuncios
medindo a percentagem de fidelidade que clicam num anuncio ap6s visualizacdo (Chaffey
& Smith, 2022). O envolvimento e participagdo nas redes sociais mede a interagdo dos
utilizadores com o conteudo nas redes sociais, como gostos, comentarios e partilha

(Beelieve, 2024).

Existem diversas ferramentas disponiveis para ajudar na avaliagdo de resultados no
marketing digital, destacando-se o Google Analytics, ideal para monitorizar o trafego do
website e as métricas de conversdo (Chaffey & Smith, 2022), os HubSpot, que oferece uma
analise completa de campanhas de inbound marketing, engagement e geracdo de leads
(Hubity, 2021), a SEMrush, focada em SEO e analise de concorréncia (Gay et al., 2021), e
RD Station Marketing, que gere leads através do website ou landing page (Beelieve, 2024).

O processo de avaliacdo envolve vdrias etapas, recolha de dados € a primeira, reunindo
informagdes relevantes sobre as acdes de marketing digital, utilizando ferramentas de analise
(Gay et al., 2007). A monitorizagdo continua ¢ necessaria para acompanhar as métricas-
chave regularmente e identificar tendéncias e padroes (Hubify, 2021). A comparacao de

dados atuais com periodos anteriores ajuda a avaliar o progresso e identificar areas de
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melhoria (Beelieve, 2024). Testes A/B sdo realizados para descobrir quais sdo as estratégias
que funcionam melhor (Sahni, 2018). Por ultimo, ajustes e otimizagdes sdo realizadas com
base nos dados recolhidos, permitem para ajustar as estratégias € otimizar 0s recursos

(Chaffey & Smith, 2022).

7.1. Ferramentas de Analise

Existem véarias ferramentas disponiveis no mercado que ajudam as empresas a obter,
organizar e interpretar dados essenciais para avaliar a eficacia das estratégias de marketing
digital implementadas. Estas ferramentas sdo fundamentais para medir o desempenho das
acoes realizadas e calcular o retorno sobre o investimento, fornecendo informagdes cruciais
para otimizar campanhas futuras (Pascucci et al., 2023). Para analisar o trafego e¢ o
comportamento dos utilizadores nos websites, ferramentas como o Google Analytics e o
Hotjar sdo bastante eficazes. O Google Analytics permite monitorizar o nimero de
visitantes, as fontes de trafego, o comportamento dos utilizadores e as taxas de conversao,

sendo uma das ferramentas mais usadas pelas empresas (Green, 2021).

A Hotjar oferece funcionalidades como mapas de calor, que mostram onde os usudrios
clicam mais, e gravacdes de sessoes, que ajudam a compreender melhor como os visitantes

interagem com o website (Gomes, 2023).

As ferramentas de monitorizagdo de redes sociais sdo essenciais para empresas que
desejam acompanhar o desempenho das publica¢des e medir o alcance e o engagement com
o publico. As ferramentas como Hootsuite e Buffer permitem agendar publica¢des, medir
interacdes e identificar os contetidos mais eficazes em termos de engagement (Bormane &
Blaus, 2024). A Socialbakers, por sua vez, ¢ especializada na analise de redes sociais e
oferece comparagdes detalhadas com os concorrentes, o que ¢ util para identificar tendéncias
e areas de melhoria (Scholar, 2023). No caso do e-mail marketing, as ferramentas como o
Mailchimp e o HubSpot sdo bastante usadas, pois fornecem métricas detalhadas, como taxas
de abertura, cliques e conversoes, permitindo que as empresas ajustem suas campanhas de

e-mail de forma mais eficaz (Markland, 2023).

Quando o objetivo ¢ melhorar o posicionamento organico nos motores de busca, as
ferramentas de SEO como SEMRush e Ahrefs sdo fundamentais. Essas ferramentas ajudam
as empresas a otimizar seus conteudos para as palavras-chave mais relevantes, analisam o
desempenho organico dos sites e oferecem insights sobre os concorrentes (Bowers et al.,

2024). Além de também permitirem identificar os backlinks mais eficazes e avaliar as areas
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em que a empresa pode melhorar para aumentar sua visibilidade online (Moz, 2024). No
caso de campanhas pagas, as plataformas como Google Ads e Facebook Ads Manager sdo
consideradas essenciais, uma vez que fornecem dados detalhados sobre o desempenho dos
anuncios pagos, como o custo por clique (CPC), a taxa de conversdao e o retorno sobre o
investimento publicitario, ajudando as empresas a ajustar as suas campanhas de maneira a

maximizar o or¢camento ¢ alcangar os melhores resultados (Tamhankar & Shet, 2020).

Por fim, as ferramentas de automagdo de marketing ¢ CRM, como a Salesforce e a
HubSpot CRM, permitem integrar as agdes de marketing e vendas, oferecendo uma visao
holistica do cliente ¢ otimizando o funil de conversio (Bowers et al., 2024). Estas
ferramentas ajudam as empresas a gerir leads, personalizar a comunicagao com os clientes e
otimizar as campanhas de marketing, tornando-as mais eficazes e centradas no cliente
(Ezzaouia & Bulchand, 2020). A escolha das ferramentas adequadas depende dos objetivos
da estratégia de marketing digital, do publico-alvo e dos recursos disponiveis. Por exemplo,
uma empresa focada em e-commerce pode priorizar ferramentas de SEO e analise de
palavras-chave, enquanto um negocio local pode focar-se mais nas plataformas de redes

sociais (Pascucci et al., 2023).

O uso das ferramentas adequadas no marketing digital oferece varias vantagens para as
empresas, nomeadamente: a capacidade de identificar o que esta funcionando e o que precisa
ser melhorado, a criagdo de relatdrios claros e aciondveis para as equipes de gestdo e a
tomada de decisdes baseadas em dados reais (Sampath, 2024). O uso eficaz destas
ferramentas permite que as empresas maximizem os resultados de campanhas digitais e
otimizem o retorno do investimento em marketing (Sahni, 2018). Assim, investir nas
ferramentas adequadas € um passo essencial para o sucesso das empresas no ambiente digital

altamente competitivo (Pacucci et al., 2023).

7.2. Testes A/B e Otimizacdo de Campanhas

O teste A/B, e sua extensdo, sao amplamente utilizados na area da experiéncia do
utilizador e da usabilidade para ajudar na tomada de decisdes informadas e centradas no
usuario, com base em dados (Chaffey & Ellis, 2020). Este método experimental permite
testar diferentes versdes de um produto ou servi¢o para identificar qual delas oferece o
melhor desempenho, com base em métricas especificas, como taxas de conversao, tempo de
interacao ou satisfacdo do utilizador (Quin et al., 2023). A abordagem A/B ¢ particularmente

eficaz em contextos nos quais ¢ necessario comparar duas ou mais variacdes de design,
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contetudo ou funcionalidade para determinar qual delas apresenta um desempenho superior,

proporcionando uma base sélida para decisdes futuras (Perrig & Aeschbach, 2024).

Num teste A/B tradicional, os utilizadores sdao aleatoriamente expostos a duas versoes de
um produto, sendo uma a versao de controle (A), que ¢ a versdo original, € a outra a versao
modificada (B), que ¢ a versdo com uma alteragdo especifica. A variagdo adicional no caso
do teste A/B envolve mais de duas versdes, o que permite testar multiplas alternativas
simultaneamente (Ezzaouia & Bulchand, 2020). A segmentagdo dos utilizadores em
diferentes grupos garante que os resultados sejam representativos e que a comparagao entre
as versoes seja valida, minimizando os efeitos de viés ou de varidveis externas que possam

influenciar os resultados (Perrig & Aeschbach, 2024).

A principal vantagem do teste A/B consiste na capacidade de fornecer dados objetivos e
mensuraveis, permitindo que as decisdes de design sejam tomadas com base em evidéncias
concretas € ndo em suposi¢des ou intui¢des (Quin et al., 2023). Sendo particularmente
importante num ambiente digital em constante mudanga, onde as necessidades e
comportamentos dos usudrios podem variar rapidamente (Perrig & Aeschbach, 2024). Para
garantir a eficacia do teste A/B, ¢ crucial definir claramente as métricas de sucesso antes de
realizar a experimentagdo, o que pode incluir indicadores como a taxa de cliques, a taxa de

conversao, a duragdo da visita, entre outros (Quin et al., 2023).

Em termos de metodologias de teste, a literatura da ciéncia da computacdo oferece uma
extensa andlise sobre as estruturas estatisticas aplicadas ao teste A/B, como técnicas de
amostragem, algoritmos de randomizag¢ao e métodos de atribui¢ao (Dlodlo & Dhurup, 2023).
Estes elementos sdo essenciais para garantir que os resultados da experimentacdo sejam
validos e que as conclusdes tiradas sejam robustas e confidveis (Crescitelli & Shimp, 2021).
A amostragem aleatéria ¢ um componente-chave, pois assegura que os grupos de
utilizadores estejam equilibrados e que as diferencas observadas no desempenho entre as
versoes sejam atribuidas as mudangas especificas testadas e ndo a fatores externos (Quin et

al., 2023).

A atribuigdo de resultados desempenha um papel fundamental na analise dos dados
recolhidos durante o teste, em que podem ser utilizados diferentes métodos de atribuigao,
dependendo da complexidade da jornada do utilizador, como atribuicao linear, baseada em
primeiro ou ultimo clique, ou até mesmo atribuigdo multicanal (Dlodlo & Dhurup, 2023). A

escolha do método de atribuicdo tem implicagdes significativas na interpretacdo dos
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resultados e deve ser cuidadosamente considerada com base nos objetivos especificos do
teste (Chaffey & Smith, 2022). Simultaneamente, os algoritmos de segmentagdo
desempenham um papel crucial na distribui¢@o equitativa dos utilizadores entre as variagoes,
0 que assegura que a experimentacao seja adequada e que os resultados ndo sejam distorcidos

por desequilibrios nos dados (Wibawa et al., 2021).

Outro aspeto importante relacionado ao teste A/B ¢ o processo de recolha de dados. A
implementagao de um sistema robusto para a recolha de dados ¢ crucial para garantir que a
analise seja precisa e que as decisdes de design baseiem-se em informacgdes claras e
confiaveis (Miklosik et al., 2019). Para isso, ¢ comum integrar ferramentas analiticas
avancadas que permitem a Recolha e a interpretagdo detalhada de dados, como o Google
Analytics ou o Optimizely, que oferecem insights valiosos sobre o comportamento dos

usuarios e o impacto das mudangas implementadas (Morakanyane et al., 2020).

8. Desafios e questdes na ado¢io do marketing digital

A adocdo do marketing digital é crucial para empresas que pretendesse manter-se
competitivas no mercado (Noyola et al., 2018). No entanto, essa transi¢ao apresenta diversos
desafios e questdes que precisam de ser abordados para garantir o sucesso das estratégias

digitais (Chaffey & Smith, 2022).

Um dos principais desafios ¢ a rapida evolugdo das plataformas digitais. As ferramentas
como Google e redes sociais sdo centrais para as estratégias de marketing digital, mas as
suas constantes atualizagdes podem afetar drasticamente a visibilidade de contetidos e
anuncios, exigindo que as empresas estejam sempre atualizadas e prontas para adaptar as

suas estratégias (Dlodlo & Dhurup, 2023).

A personalizagdo e segmentagao avangada, facilitadas por tecnologias como inteligéncia
artificial (IA) e Big Data, sdo fundamentais para o sucesso do marketing digital. No entanto,
estas tecnologias também levantam preocupacdes significativas sobre privacidade e ética. A
recolha e o uso de dados pessoais devem ser realizados com transparéncia e consentimento
explicito dos consumidores para evitar problemas legais e de reputagao (Crescitelli & Shimp,

2021).

Outro desafio importante € a integra¢do de novas tecnologias, como realidade aumentada
e realidade virtual, que cria experiéncias de compra mais interativas e envolventes. Embora

estas tecnologias oferecam grandes oportunidades, também exigem investimentos
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significativos e uma adaptacdo continua das estratégias de marketing para explorar ao

maximo seu potencial (Morakanyane et al., 2020).

A resisténcia a mudanca por parte de gestores e equipas também ¢ um obstaculo comum,
em que muitos profissionais ainda preferem métodos tradicionais de marketing e podem
apresentar alguma resisténcia no investimento de novas tecnologias e estratégias digitais.
Assim, superar esta resisténcias requer uma mudanca cultural dentro das organizagdes, onde

a inovagdo e a adaptacao sao valorizadas e incentivadas (Alam et al., 2021).

Por fim, a interagdo com diferentes geragdes de consumidores apresenta um desafio
adicional. Cada geragdo apresenta as proprias preferéncias e comportamentos online, o que
exige uma abordagem diversificada e adaptada para alcancar todos os segmentos do publico

(Sampath, 2024).

A pandemia de COVID-19 também destacou a importdncia do marketing digital,
forcando muitas empresas a acelerarem a transformacao digital para manterem-se relevantes
e acessiveis aos consumidores durante periodos de isolamento social. Esta mudanga
evidenciou a necessidade de resiliéncia e flexibilidade nas estratégias de marketing digital

(Wang, 2020).

Para que os profissionais de marketing possam entregar informagdes mais relevantes,
personalizadas e adequadas ao contexto dos consumidores, € essencial compreenderem onde
e como estes acedem a informagao na Internet. O comportamento dos consumidores mudou
significativamente com a digitalizagdo, pois através da conectividade global, permitindo que
produtos e servicos sejam adquiridos em qualquer parte do mundo, o que coloca uma pressao
competitiva (adicional) sobre as empresas locais e regionais (Grahlmann et al., 2024).
Segundo Hanafizadeh et al. (2021), as empresas que operam em setores altamente
competitivos t€ém maior propensdo para adotar publicidade online como uma estratégia para

se manterem relevantes e competitivas.

As pressoOes derivadas de consumidores cada vez mais exigentes, a necessidade de
responder a concorréncia e o acesso generalizado a Internet sdao fatores que impulsionam a
adocdo do marketing digital entre pequenas empresas (Pascucci et al., 2023). No entanto,
apesar do seu potencial, muitas pequenas e médias empresas (PMEs) ainda enfrentam
desafios para implementar estas estratégias de forma eficaz. As caracteristicas

organizacionais desempenham um papel crucial na decisdo de adotar marketing digital,
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destacando-se fatores como a consciéncia dos beneficios, a compatibilidade com a cultura

organizacional e a facilidade de utilizagdo das tecnologias digitais (Dlodlo & Dhurup, 2023).

Um fator decisivo identificado na literatura ¢ o grau de conscientizagdo e entendimento
por parte dos proprietarios e setores das PMEs sobre os beneficios do marketing digital. Por
exemplo, Bormane & Blaus (2024) concluiram que cerca de 50% das PMEs que
participaram no estudo ndo estavam conscientes das vantagens operacionais e financeiras
proporcionadas pelo marketing digital. Esta falta de compreensao sobre como o marketing
digital pode aumentar a eficiéncia das operacdes e reduzir custos ¢ um dos principais
obstaculos a sua adog¢@o. Por outro lado, Crescitelli & Shimp (2021) confirmaram que
empresas com maior consciéncia dos beneficios da publicidade na Internet apresentam

niveis mais elevados de motivagdo para implementar estratégias digitais.

Outro elemento que influencia a adogdo do marketing digital € a compatibilidade com os
objetivos, valores e cultura da organizacdo. Para muitas PMEs, a aceitacio de novas
tecnologias depende de como estas integram-se com as praticas empresariais existentes.
Estudos como os de Bormane & Blaus (2024) e Crescitelli & Shimp (2021) sublinham que
a adaptacdo as ferramentas digitais € facilitada quando estas estdo alinhadas com os valores
organizacionais e as prioridades estratégicas. Além disso, a atitude em relacdo a tecnologia,
incluindo a disposi¢@o para experimentar novas abordagens e a confianga na eficéacia, pode

determinar o sucesso na adocdo dessas praticas (Morakanyane et al., 2020).

Embora a facilidade de uso seja frequentemente citada como um fator importante na
escolha de ferramentas digitais, Chaffey & Smith (2022) argumentaram que este fator pode
ser menos significativo para PMEs que t€ém a opg¢do de terceirizar a implementacao para
agéncias de marketing especializadas. Este cendrio permite que empresas com menos
recursos internos ou experiéncia técnica aproveitem os beneficios do marketing digital sem
terem de lidar diretamente com a complexidade das suas ferramentas. Adicionalmente,
Hanafizadeh et al. (2021) destacaram que as agéncias de publicidade desempenham um
papel importante na decisdo das PMEs em adotar publicidade online, servindo muitas vezes

como intermediarios que facilitam o processo de integragao tecnoldgica.

No entanto, a baixa ado¢do do marketing digital por parte das pequenas empresas levanta
questdes importantes sobre as barreiras enfrentadas por este segmento. Crescitelli & Shimp
(2021) destacam que a revisdao da literatura aponta para fatores como a falta de tempo,

escassez de recursos financeiros e a auséncia de conhecimentos técnicos especializados
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como os principais desafios que dificultam a implementagdo de estratégias digitais (Dlodlo
& Dhurup, 2023). A sobrecarga de tarefas operacionais, caracteristica das PMEs, muitas
vezes resulta numa priorizacdo inadequada das atividades de marketing, dificultando o

aproveitamento do potencial das tecnologias digitais (Morakanyane et al., 2020).

Além disso, o investimento inicial necessario para implementar estratégias digitais, como
a criacdo de websites ou a execu¢do de campanhas publicitarias online, pode ser percebido
como um custo elevado para pequenas empresas com recursos financeiros limitados (Dlodlo
& Dhurup, 2023). A formagdo e a capacitagao de equipas internas para lidar com estas
ferramentas também sdo frequentemente vistas como um entrave, especialmente em

organizagdes onde a inovagao tecnoldgica ndo ¢ uma prioridade (Alam et al., 2021).

Para superar estas barreiras, ¢ necessario sensibilizar os proprietarios e gestores de PMEs
para os beneficios concretos do marketing digital e proporcionar-lhes acesso a recursos e
suporte técnico (Alam et al., 2021), dado que iniciativas como programas de formagao,
subsidios governamentais para digitalizagdo e parcerias com agéncias de marketing podem

desempenhar um papel crucial na reducao das barreiras de entrada (Bormane & Blaus, 2024).
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DESENVOLVIMENTO DE UM PLANO DE MARKETING DIGITAL

APRESENTACAO DA V&V STORE

A V&V Store surgiu no inicio de 2012, resultante da paixao pela moda e do desejo de
oferecer as mulheres opgdes de vestuario que expressassem personalidade e individualidade.
A marca V&V esté registada na plataforma do Instituto Nacional de Propriedade Industrial
desde o ano da sua criagdo, em 2012. Este registo ¢ um testemunho do compromisso da

marca com a protecdo dos seus direitos de propriedade intelectual.

Figura 1

Plataforma do Instituto Nacional de Propriedade

'
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Fonte: bit.ly/3DhY0Mx

A marca, cujo nome reune as iniciais das fundadoras, Vania e Vera, no ano 2023

inaugurou a sua primeira loja fisica, localizada na Portela das Padeiras, em Santarém.

Ainda em 2023, no ambito da conclusdo da minha licenciatura em Gestao Comercial,
desenvolvi uma loja online. O projeto consistiu na criacdo de uma plataforma de e-commerce
funcional e com um design apelativo, permitindo a marca dar um passo importante na sua
presenca digital. No final do processo, as duas empresarias decidiram manter com a loja

online, reconhecendo o seu potencial para o crescimento do negécio.

Contudo, com o passar do tempo, tornou-se evidente que, apesar de o site ter sido entregue
com uma estrutura solida, sem um plano de marketing digital bem definido, ndo estavam a
ser alcangados os resultados esperados em termos de visibilidade e de vendas. As fundadoras
perceberam a necessidade de uma orientagdo mais especializada para potencializar a loja
online, sentindo que ndo estavam a explorar, de forma plena, as suas capacidades para atrair

novos clientes e refor¢ar a notoriedade da marca.
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9. Analise do Ambiente Digital

O ambiente digital tem-se tornado cada vez mais dinamico e competitivo, impulsionado

pelo crescimento acelerado do e-commerce e pela mudanga nos habitos de consumo.

Para as marcas que operam no online, como a V&V Store, compreender as tendéncias do
mercado digital e desenvolver estratégias eficazes ¢ essencial para garantir um
posicionamento sélido e sustentavel. A andlise do ambiente digital permite identificar
padrdes de comportamento do consumidor, avaliar a concorréncia e entender os desafios e

oportunidades do setor.

Neste contexto, a loja online criada para a V&V Store desempenha um papel crucial,
funcionando como o principal canal de interagdo com as clientes e um elemento estratégico

para a implementacdo das acdes de marketing digital.

Verifica-se ainda que, em Portugal, a percentagem de individuos residentes que efetuam
compras através da internet tem aumentado progressivamente nos ultimos anos. Este
crescimento reflete uma maior confianga nas transagdes online, bem como a adaptagdo do
comportamento do consumidor as facilidades e conveniéncias do comércio digital, como se

ilustra na figura apresentada mais abaixo.

Figura 2

Percentagem de individuos residentes em Portugal que efetuaram compras através da Internet
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Fonte: Comissdo Europeia Information and Technologies Usage anda by individuais
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9.1. Analise de Mercado no Ambiente Online

O mercado online de moda tem registado um crescimento significativo nos ultimos anos,
impulsionado pela conveniéncia das compras digitais e pelo aumento da confian¢a dos
consumidores nas transagdes eletronicas. As marcas que operam exclusivamente no
ambiente digital devem adaptar-se a um publico exigente, que valoriza a personalizagdo, a

agilidade na entrega e a experiéncia de compra intuitiva.

Para a V&V Store, compreender este mercado € essencial para desenvolver estratégias de
comunicacdo e vendas eficazes. A criagdo da loja online permitiu a marca estabelecer uma
presenca digital solida, respondendo as necessidades das suas consumidoras e adaptando-se
rapidamente as tendéncias do setor. A analise do mercado online deve considerar fatores
como a evolucdo da procura, as preferéncias dos consumidores e as inovagdes tecnologicas

que impactam a experiéncia de compra.

Tabela 1

Analise Comparativa de Marcas Portuguesas de Moda Sustentavel

Marca Canais de Comunicagao Posicionamento Diferenciacao
ISTO. Website proprio, Moda masculina Transparéncia nos
Instagram, Facebook sustentavel e pregos e producao local
transparente com materiais organicos
Nae Vegan | Website proprio, Calcado vegan e Utilizagdo de materiais
Shoes Instagram, Facebook ecoldgico reciclados e produgao
ética em Portugal
Elementum | Website proprio, Moda zero waste e | Design intemporal com
Instagram, Facebook multifuncional pecas versateis e
produgdo sustentdvel na
Europa
Jacaranda | Website proprio, Moda feminina Pecas tinicas com
Instagram, Facebook sustentavel e producao local e pegada
colorida ambiental minima
Niz Website proprio, Moda feminina Utilizacdo de materiais
Instagram, Facebook sustentavel e reciclados e produgdo
minimalista ¢ética em Portugal

Fonte: Analise da autora.
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No panorama atual da moda em Portugal, a V&V Store insere-se num mercado dinamico
e em expansdo, onde marcas como a ISTO, Nae Vegan Shoes, Elementum, Jacaranda ou
Niz j& conseguiram conquistar a sua presenca, através de propostas bem definidas e de
valores alinhados com as preocupagdes ambientais e sociais dos consumidores. Para se
destacar neste contexto competitivo, a V&V Store devera reforcar a sua identidade e

presenca digital, ao apostar numa comunicac¢io mais estratégica, auténtica e diferenciadora.

Antes de mais, ¢ essencial que a V&V Store reforce o seu posicionamento enquanto
marca de roupa e acessorios, comunicando de forma clara e transparente os processos de
producdo, os materiais utilizados e os valores que defende. A partilha de conteudos que
evidenciem a origem ética das pegas, o impacto ambiental reduzido e as historias por tras de
cada produto podera aproximar a marca dos consumidores e¢ reforcar a confianga na sua

proposta.

Par além disso, ¢ importante intensificar a presenca nas redes sociais através de contetidos
criativos e consistentes, que mostrem nao apenas os produtos, mas também os bastidores da
marca, bem como as pessoas envolvidas na produg¢ao e o estilo de vida promovido pela V&V
Store. O investimento em parcerias com micro influenciadores e criadores de contetdo,
alinhados com a sustentabilidade, podera ser determinante para aumentar a notoriedade da

marca de forma organica e relevante.

Para competir com outras marcas ja estabelecidas, a V&V Store deverd ainda apostar na
personalizacdo da experiéncia de compra online, oferecendo recomendagdes personalizadas,
campanhas segmentadas e, ainda, sistemas de fideliza¢do apelativos. A criacdo de um
programa de pontos, podera incentivar compras repetidas e reforgar o sentimento de pertenca

por parte das clientes.

Finalmente, o investimento em educa¢do do consumidor, através de blogues, newsletters
ou publicagdes informativas sobre consumo consciente, cuidados com a roupa ou impacto
ambiental, podera posicionar a V&V como uma marca de referéncia, ndo apenas pelo

produto, mas também pelo conteudo e pela comunidade que constroi.

Num setor onde os consumidores valorizam cada vez mais marcas com proposito, a V&V
Store tera de se afirmar através de uma proposta coesa, visualmente apelativa e eticamente
responsavel, para conquistar espago e relevancia num mercado onde a diferenciagdo se

revela determinante.
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9.1.1. Padroes de comportamento do consumidor digital.

O comportamento do consumidor digital tem vindo a evoluir significativamente,
especialmente com a crescente digitalizagdo do mercado. Atualmente, os consumidores
procuram uma experiéncia de compra cada vez fluida, intuitiva e personalizada, recorrendo
a analise de opinides e avaliacdes de outros utilizadores para fundamentar as suas decisoes
de compra, o que torna o feedback de outros consumidores num fator determinante na sua

jornada.

A participagdo ativa nas redes sociais, a exigéncia por métodos de pagamento seguros e
flexiveis, e a valorizagdo de marcas que produzem conteudos relevantes sdo caracteristicas
centrais do consumidor digital moderno. Para a V&V Store, compreender estas dindmicas ¢
fundamental para o desenvolvimento de estratégias direcionadas, com o objetivo de
potenciar o envolvimento e fidelizagcdo das suas consumidoras. A loja online da marca ¢ um
ponto de contacto essencial nesta estratégia, funcionando como o principal canal de

interagdo entre a marca e as consumidoras.

No contexto digital, a V&V Store pode otimizar a experiéncia de compra através de
diversas estratégias, como a implementagdo de um sistema de avaliagdes no seu website, que
contribui para reforgar a confianca nas consumidoras, ¢ campanhas de retargeting, que
apontam consumidores que demonstraram interesse em produtos especificos, mas nao
concluiram a compra. Estas a¢des podem traduzir-se numa melhoria significativa ao nivel

da conversao e na fidelizacao.

Mapa da Jornada do Consumidor Digital - V&V Store

A jornada do consumidor digital na V&V Store pode ser dividida em varias fases que
detalham as a¢des do consumidor e os objetivos da marca em cada uma delas. Cada fase ¢
estrategicamente planeada, de forma a garantir uma experiéncia organica € memoravel,
resultando numa relagdo continua com a marca.

Tabela 2

Mapa da Jornada do Consumidor Digital - V&V Store

Fase Agoes do Objetivos da V&V Exemplos Praticos
Consumidor Store
1. Descoberta | V&€ anuncios nas | Aumentar a | Campanhas pagas no
redes sociais ou ouve | notoriedade da | Instagram com videos
falar da marca marca curtos da nova cole¢ao
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2. Visita o website, 1€ | Criar confianca e | Pagina "Sobre No6s" com
Consideracdo | sobre os valores da | identificagdo com os | foco em sustentabilidade
marca valores da marca e transparéncia de
producao
3. Intengao Adiciona artigos ao | Recolher contactos € | Pop-up com 10% de
carrinho, subscreve a | incentivar a decisdo | desconto na  primeira
newsletter de compra compra mediante
subscri¢do da newsletter
4.Ac¢do Conclui a compra no | Converter visitantes | Processo de checkout
(Compra) website em clientes simples, com opgdes de
pagamento  seguro €
entrega rapida
5. Fidelizagao | Partilha a compra | Manter o | Envio de e-mails
nas redes sociais, | relacionamento e | personalizados e
responde a | incentivar compras | programa de pontos ou
inquéritos, compra | futuras descontos para clientes
novamente fiéis
6. Defensor da | Recomenda a marca | Transformar clientes | Reparti-lhas de
Marca a outras pessoas, cria | em promotores publicagdes de clientes
conteudos nas stories da marca
espontaneos (UGC - user-generated
content)

Fonte: Analise da autora.

Funil de Conversao — Exemplo aplicado a V&V Store

O funil de conversdo ¢ uma representacdo das diferentes etapas pelas quais um
consumidor passa até se tornar um cliente fidelizado. A V&V Store pode implementar
estratégias adaptadas a cada etapa do percurso do consumidor, com vista a otimizar a

experiéncia de navegacdo e maximizar as taxas de conversao.

Atracdo (Topo do Funil): nesta fase inicial, o objetivo ¢ atrair a aten¢do dos consumidores
e aumentar a notoriedade da marca. A V&V Store podera recorrer a campanhas publicitarias
nas redes sociais, colaboracdes com influenciadores digitais e fazer a producao de contetido
informativo, com um blog dedicado @ moda ética, com o intuito de despertar o interesse e

atrair potenciais consumidores.
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Envolvimento (Meio do Funil): aqui, pretende-se desenvolver uma relagdo mais proxima
com o consumidor, fornecendo-lhe informacgdo adicional sobre a marca ¢ motivando-o a
considerar a aquisicdo. Ferramentas como newsletters, campanhas de retargeting e
conteudos educativos que reforcem os valores ¢ a proposta da V&V Store serdo eficazes

nesta fase de nutrigao.

Conversao (Meio do Funil): quando o consumidor demonstra intengao de compra, ¢
fundamental criar estimulos para concretizar a transacdo. A utilizacdo de cupodes de
desconto, a criagdo de um sentido de urgéncia, por exemplo, através da mensagem “Gltimas
unidades disponiveis” e a simplificagdo do processo de checkout sdo estratégias indicadas

para este momento.

Fidelizagao (Meio do Funil): apos a concretizacdo da compra, o foco recai sobre a
manuten¢do do relacionamento com o cliente, promovendo a recompra e a ligagdo
emocional a marca. A V&V Store podera investir em programas de fidelizagdo, campanhas
de e-mail marketing personalizadas e num servigo pds-venda eficiente, elementos essenciais

para reforgar a confianga e a satisfacao do consumidor.

Promocao (Fundo do Funil): clientes satisfeitos podem tornar-se embaixadores da marca,
recomendando-a a terceiros e gerando conteudos espontidneos. Para fomentar este
comportamento, a V&V Store podera promover passatempos, campanhas de partilha nas

redes sociais e outras iniciativas que incentivem o envolvimento direto dos consumidores.

9.1.2. Funcionalidades do Sistema de Avaliacoes

Para os clientes, ap6s a entrega do produto, recebem automaticamente um e-mail com um
convite para avaliarem a experiéncia de compra e partilharem um comentério, podendo
também anexar imagens. A avaliagdo ¢ composta por uma classificagdo entre 1 a 5 estrelas,
acompanhada de uma descricao textual sobre o produto. Com o intuito de reforcar a
confianca de futuros compradores, os comentarios que incluam imagens serdao destacados,

oferecendo uma perspetiva mais auténtica e detalhada sobre a experiéncia de compra.
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Figura 3

E-mail automatico apds a entrega do produto

« ® [0} W ES @ i 1 de 122 > Pa~
V&V Store - O que achaste do teu novo produto? > Caxadeentrada = =2 &
VeV 17:47 (ha 1minute) ¢ @
ara mim
Fg Versdo para impressado
Ola [Nome],

Esperamos que estejas a adorar o teu novo [Nome do Produto]! %

A tua opini&o € muito importante para nos e para outras clientes que
querem saber mais sobre os nossos produtos. Gostariamos muito de
saber o que achaste!

D& a tua opinido em menos de 1 minuto!
Avaliade 1 a 5 estrelas
» Escreve um comentario sobre a tua experiéncia
a Adiciona uma foto e recebe um desconto especial natua
proxima compra!

Deixa a tua avaliacéo agora!

Atua avaliagéo ajuda-nos a melhorar e a oferecer sempre os melhores

produtos para ti! Obrigado por fazeres parte da nossa comunidade! &

Com carinho,

A equipa da V&V Store

Fonte: E-mail automatico a partir de https://vv11.webnode.pt/

Para os visitantes do site, as avaliagdes e imagens dos clientes serdo apresentadas na
pagina do produto, reforcando a confianca e auxiliando outros potenciais consumidores na
sua decisdao de compra. Para uma experiéncia mais intuitiva, serd disponibilizado um filtro

que permitira destacar as avaliagdes mais relevantes.

9.1.3. Segmentagdo e targeting no ambiente digital.

A segmentacdo e o targeting no ambiente digital assumem um papel central na definicao
de uma estratégia eficaz. No caso da V&V Store, a segmentacdo deve considerar variaveis
demograficas, como género e idade, psicograficas, como preferéncias de moda e estilo de
vida, e comportamentais, como a frequéncia de compras online e o nivel de interacdo nas
redes sociais. A loja online, concebida de forma estratégica, permite a recolha e analise de
dados essenciais para afinar estas estratégias, permitindo que as campanhas publicitarias

sejam mais precisas e personalizadas.

A criagdo de antlincios segmentados no Instagram e Facebook que, utilizem catalogos
dindmicos para apresentar produtos alinhados as preferéncias das consumidoras, ¢ um dos
exemplos de como a plataforma online pode ser utilizada para potenciar a notoriedade da

marca e a sua presenca digital. No caso da V&V Store, uma marca focada em moda, ¢
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fundamental utilizar ferramentas avancadas como o Facebook Ads e o Instagram Ads para

alcangar consumidoras com real interesse nos seus produtos.

A estratégia assenta em trés pilares principais, em primeiro a segmentagdo detalhada —
direcionar campanhas para publicos especificos, com base em idade, género, interesses e
comportamento de compra. Em segundo a utilizagdo de catdlogos dinamicos — exibir
produtos personalizados com base nas interagdes dos consumidores com o site. E em terceiro
a estratégias de remarketing — relembram os consumidores que ja demonstraram interesse,

mas ainda ndo concretizaram a compra.

Ao aplicar estas técnicas, a V&V Store pode potenciar a notoriedade da marca e aumentar
as taxas de conversdo. Seguem-se exemplos praticos de como estas estratégias podem ser

aplicadas:

1. Segmentacdo detalhada no Facebook Ads e Instagram Ads

Para garantir que os anuncios chegam ao publico certo, é essencial definir segmentagdes
precisas. No Exemplo 1, a campanha dirige-se a mulheres entre 25 e 35 anos, com interesses
em moda sustentdvel, marcas ecologicas e consumo consciente. O comportamento deste
publico inclui a compra de roupas online e o seguimento de marcas de moda sustentavel. O
anuncio consiste em imagens ou videos curtos da cole¢do ecoldgica da V&V Store, com

uma mensagem: "Moda sustentavel que combina com o teu estilo!".

J& no Exemplo 2, a campanha dirigida a mulheres que seguem paginas sobre
sustentabilidade e moda ética. A estratégia € criar um antncio em formato carrossel no
Instagram, que destaca as pecas da nova colecdo e que inclui um call to action (CTA):

"Descobre a nova cole¢do sustentavel. Compra agora!”.

2. Anuncios dindmicos com catdlogo de produtos

Os antincios dinamicos permitem exibir produtos com base no que as consumidoras ja
viram na loja online. No Exemplo 1, a campanha de retargeting ¢ direcionada a pessoas que
visitaram produtos especificos na loja online, mas nao finalizam a compra. O antuncio
mostrar novamente os produtos que foram visualizados, acompanhados de uma mensagem
personalizada, como: "Ainda a procura do look perfeito? As tuas escolhas ainda estdo

disponiveis!".
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Jano Exemplo 2, a campanha foca-se em quem adicionou produtos ao carrinho, mas nao
finalizou a compra. O anuncio apresenta os mesmos produtos, com um incentivo, um
desconto ou envio gratuito para incentivar a conversao. Um exemplo de mensagem seria:
"Esqueceste-te de algo no carrinho? Aproveita 10% de desconto e finaliza a tua compra

agora!”.

3. Estratégias de remarketing para fidelizar consumidoras

A V&V Store pode criar campanhas especificas para utilizadoras que ja interagiram com
a marca. No Exemplo 1, a campanha ¢ direcionada a clientes que compraram recentemente.
O anuincio apresenta novidades exclusivas ou oferecer um desconto para a proxima compra,

incentivando a fidelizagdo ¢ o retorno dos clientes.

No Exemplo 2, a estratégia consiste em utilizar o Lookalike Audience (Publico
Semelhante), para alcancar pessoas com comportamentos e interesses semelhantes aos das
consumidoras que ja compraram na loja. O objetivo ¢ atrair novas clientes, mostrando pegas
populares e destacando a historia sustentavel da marca, criando uma conex@o com os valores

do publico-alvo.

9.2. Analise da Concorréncia

O setor da moda online caracteriza-se por uma elevada concorréncia, com diversas
marcas a disputar a atencdo dos consumidores através de estratégias de diferencia¢do. Para
a V&V Store, compreender a concorréncia ¢ fundamental para definir posicionamentos
estratégicos e identificar oportunidades de crescimento. A loja online, enquanto principal
canal de vendas e comunicagdo, deve ser otimizada continuamente para garantir uma

vantagem competitiva em relagdo as marcas concorrentes.

A andlise da concorréncia digital permite a V&V Store identificar boas praticas do setor,
antecipar tendéncias e ajustar as suas estratégias de marketing. As ferramentas de
benchmarking digital possibilitam uma avaliagdo detalhada da performance dos
concorrentes, facilitando a tomada de decisdes informadas para melhorar a experiéncia do

consumidor e potenciar as vendas.

A utilizagao de ferramentas especializadas, como o SEMrush e o SimilarWeb, permite a
V&V Store obter uma visdo detalhada do desempenho dos concorrentes e identificar

oportunidades estratégicas no mercado digital. Através destas plataformas, € possivel

34



Plano de Marketing Digital: V&V Store

analisar o trafego dos sites concorrentes, as palavras-chave que geram mais visitas, os canais

de aquisicdo mais eficazes e a presenca das marcas rivais nas redes sociais.

A anélise da concorréncia digital ¢ fundamental para a V&V Store otimizar a sua presenca
online e identificar oportunidades de crescimento. O primeiro passo ¢ identificar os
concorrentes diretos, ou seja, as marcas que competem no mesmo segmento de moda
sustentavel e compras online. Para isso, pode realizar-se uma pesquisa no Google utilizando
termos como "roupa sustentavel online" e "moda ecoldgica Portugal", além de analisar as
redes sociais para encontrar marcas com publicos semelhantes. As ferramentas como o
SEMrush e o SimilarWeb também podem ser usadas para listar os dominios mais proximos
em termos de trafego e estratégia digital. Com estes dados, a V&V Store consegue comparar

a sua presenca digital com a dos concorrentes e identificar areas de melhoria.

Em seguida, através do SimilarWeb, ¢ possivel obter insights sobre o desempenho dos
concorrentes. A ferramenta permite analisar a origem do trafego (organico, pago, redes
sociais ou direto), os principais canais de aquisi¢ao, como SEO, Google Ads ou campanhas
no Facebook/Instagram, e a qualidade da experiéncia do utilizador, medindo o tempo médio
no site e a taxa de rejei¢cdo. Além disso, a geolocalizacdo do trafego pode ajudar a identificar
potenciais mercados de expansdo. Por exemplo, se um concorrente recebe 70% do seu
trafego por pesquisa organica enquanto a V&V Store recebe apenas 40%, isso indica que a
estratégia de SEO da loja precisa ser refor¢ada para melhorar a sua visibilidade nos motores

de busca.

No que se refere a analise de SEO, o SEMrush oferece uma visao detalhada das estratégias
dos concorrentes, incluindo as palavras-chave orgénicas e pagas que geram mais trafego, o
posicionamento nos motores de busca e a analise de backlinks. Esta ferramenta também
permite detetar erros de SEO técnico no site da V&V Store, sugerindo melhorias. Por
exemplo, se um concorrente aparece nas primeiras posi¢des do Google para "vestidos
sustentaveis Portugal" e a V&V Store ndo estd bem posicionada, a loja deve otimizar suas

paginas de produto e investir em contetidos relevantes para melhorar o seu ranking.

A andlise das redes sociais também ¢ crucial. O SEMrush e o SimilarWeb permitem
avaliar o desempenho dos concorrentes nas principais plataformas como Instagram, TikTok,
Pinterest e Facebook. Deve-se analisar as plataformas que geram mais atracdo, o tipo de
conteudo (videos, reels, publicagdes interativas), a frequéncia e os horarios das publicagdes,

bem como as parcerias com influenciadores. Por exemplo, se um concorrente tem uma
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grande atrag¢do no TikTok e a V&V Store ainda ndo investiu nessa plataforma, esta pode ser

uma oportunidade para expandir a sua estratégia digital.

Apos recolher e analisar estes dados, a V&V Store pode aplicar os insights a sua
estratégia. A otimizacdo de SEO deve ser uma prioridade para melhorar o posicionamento
organico e atrair trafego qualificado. A marca também pode apostar em novos canais digitais,
como TikTok ou Pinterest, se observar que os concorrentes estdo a obter bons resultados
nessas plataformas. A criagdo de contetidos estratégicos, como artigos de blog e videos
educativos, pode aumentar a autoridade da marca, enquanto o investimento em publicidade
paga, ajustando as campanhas de Google Ads e redes sociais, ajudard a melhorar a

competitividade da loja online.

9.2.1. Utilizagdo de ferramentas de benchmarking digital.

A andlise da concorréncia ¢ um passo fundamental para qualquer marca que pretenda
consolidar o seu posicionamento no mercado digital, especialmente num setor tdo dindmico
e competitivo como o da moda sustentavel. Com o crescimento constante de marcas éticas
e conscientes a operar online, como a ISTO, Néiz ou Elementum, torna-se essencial para a
V&V Store conhecer em profundidade os seus concorrentes diretos, compreender as suas

estratégias e identificar oportunidades de diferenciagao.

Ferramentas digitais como o Google Analytics, SEMrush, SimilarWeb ou Ahrefs sdao
recursos valiosos nesta analise, permitindo aceder a dados concretos sobre o trafego das lojas
concorrentes, palavras-chave mais eficazes, estratégias de SEO, campanhas de publicidade
paga e até o comportamento dos utilizadores. Ao analisar estas métricas, a V&V Store pode
compreender que tipo de contetdos geram mais interacdo, que produtos sdo mais
procurados, quais os canais de aquisicdo mais eficazes e como se posicionam as marcas

lideres nos resultados de pesquisa.

Mais do que apenas observar a concorréncia, a utilizagao de ferramentas de benchmarking
digital permite a V&V Store comparar diretamente a performance com a de outras marcas
semelhantes, através de indicadores como: taxas de rejeicdao (bounce rate), tempo médio de
permanéncia no site, fontes de trafego (organico, pago, redes sociais), crescimento nas redes

sociais e engagement com conteudos (comentarios, partilhas, likes).

Estes dados ajudam a identificar pontos fortes e fracos na presencga digital da marca,

possibilitando ajustes estratégicos rapidos e informados. Por exemplo, se verificar que um
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concorrente esta a ter bons resultados com campanhas de storytelling em video no Instagram
ou TikTok, a V&V Store pode explorar contetidos semelhantes, adaptando-os ao seu

universo visual e aos seus valores.

Além disso, estas ferramentas permitem acompanhar tendéncias de pregos e estratégias
promocionais da concorréncia, o que possibilita & V&V Store agir com maior agilidade,
implementando promogdes pontuais, descontos estratégicos ou langamentos reldmpago,
para captar a atenc¢ao dos consumidores num momento-chave, como em periodos de saldos,

promocodes, descontos ou datas comerciais especificas.

A otimizag¢do continua da loja online ¢ igualmente essencial. Através da andlise de
métricas, como a velocidade de carregamento, as taxas de conversdo ¢ a usabilidade em
dispositivos moveis, a V&V Store pode garantir uma experiéncia de compra mais eficiente
e alinhada com as expectativas do consumidor digital. Comparar estes indicadores com os

de outras lojas ¢ uma forma eficaz de perceber onde ¢ necessario melhorar.

Outro ponto relevante ¢ a monitorizagdo da presenca digital da concorréncia. Avaliar com
regularidade o posicionamento nos motores de busca (SEO), o desempenho nas redes sociais
(alcance, interacdo, crescimento de seguidores) e a eficacia de campanhas de marketing de
influéncia permite a V&V Store afinar os seus proprios esfor¢os nestas areas. O
estabelecimento de parcerias com influenciadores digitais alinhados com os valores da
marca ¢ uma forma direta de aumentar o reconhecimento, a confianga e o trafego qualificado

para a loja online.

O benchmarking digital ndo ¢ apenas uma ferramenta de comparagdo, mas um recurso
estratégico que permite a V&V Store antecipar movimentos do mercado, aprender com as
melhores préticas e inovar com base em dados reais. Num mercado cada vez mais
competitivo, o acesso a esta informacdo e a capacidade de agir com rapidez e inteligéncia
serdo decisivos para garantir & marca um posicionamento forte, distinto e sustentavel no

digital.
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9.3. Analise SWOT no Contexto Digital

A andlise SWOT, no contexto digital, ¢ uma ferramenta fundamental para avaliar o
posicionamento da V&V Store no mercado ¢ identificar fatores internos e externos que
podem impactar o seu desempenho. A loja online representa um dos principais ativos
estratégicos da marca, sendo essencial avaliar os seus pontos fortes e fracos, bem como

explorar oportunidades e mitigar ameagas.

Com a crescente digitalizacao do setor da moda, a marca deve adotar uma abordagem
estratégica baseada em dados para reforgar a sua presenca online e garantir um crescimento
sustentavel. A analise SWOT permite compreender melhor os desafios do mercado e definir
acdes especificas para consolidar a posicdo da V&V Store no segmento de e-commerce de

moda. Na tabela abaixo apresenta-se a analise SWOT.

Tabela 3

Analise SWOT

Forgas (Strengths - S): Fraquezas (Weaknesses - W):
— Modelo de negocio inteiramente digital, |— Baixa notoriedade da marca no mercado
reduzindo custos fixos; online;
— Loja online otimizada para dispositivos |[— Dependéncia de estratégias pagas para
moveis; aumentar a visibilidade;
— Produtos diferenciados que aliam |- Necessidade de melhoria da logistica e
conforto e estilo; tempos de entrega.

— Capacidade de segmentac¢do detalhada
através de analises de dados.

Oportunidades (Opportunities - O): Ameagcas (Threats - T):
— Crescente preferéncia por compras |[— Elevada concorréncia no setor da moda
online, sobre tudo no setor da moda; digital;
— Parcerias com influenciadores digitais |- Mudangas nos algoritmos das redes
para aumentar o alcance; socials que impactam o alcance
— Implementacao de experiéncias organico;
interativas (como provadores virtuais); |— Possiveis dificuldades na gestdo de
— Expansdo para mercados internacionais stocks e devolucdes.

através de estratégias de e-commerce

global.

Fonte: Analise da autora.
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Com base nesta andlise, a V&V Store podera definir estratégias que reforcem as suas
vantagens competitivas, minimizem as suas fragilidades e aproveitem as oportunidades
disponiveis, garantindo um crescimento sustentavel e consolidando a sua posicdo no
mercado digital. A loja online, enquanto ferramenta central deste processo, deve ser gerida
estrategicamente para garantir que continua a ser o principal canal de conversao e fidelizagao

das consumidoras.

9.3.1. Matriz TOWS

Estratégias SO (Strengths + Opportunities)

A V&V Store apresenta vantagens competitivas, como uma forte presenca digital, um
website adaptado para dispositivos moveis e uma experiéncia de compra personalizada.
Estas for¢as podem ser exploradas para tirar partido de oportunidades como o crescimento

do e-commerce, a tendéncia para a moda sustentdvel e o uso de influenciadores digitais.
Exemplos Praticos:

— Campanhas Focadas na Sustentabilidade: a marca pode evidenciar a sua colecio
sustentavel através campanhas pagas no Instagram e Facebook, utilizando
segmentacao detalhada para alcancar consumidoras interessadas em moda ecolégica;

— Segmentacdo Avancada de Publicidade: com base nos dados recolhidos no site,
podem ser criadas campanhas de remarketing para utilizadoras que visitaram a loja,
mas ndo concluiram compra, exibindo antncios com os produtos previamente
visualizados; e

— Marketing de Influénciar: estabelecer parcerias com influenciadores de moda
sustentavel pode aumentar a credibilidade e alcance da marca, promovendo os

produtos diretamente junto de publicos interessados.

Estratégias WO (Weaknesses + Opportunities)

Apesar das vantagens, a V&V Store enfrenta desafios como a dependéncia do negdcio
pago, a auséncia em marketplaces e possiveis melhorias logisticas. No entanto, o
crescimento do e-commerce e a digitalizacdo do consumo oferecem oportunidades que

podem ser aproveitadas para mitigar estas fraquezas.
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Exemplos Praticos:

SEO e Conteudo de Valor: criar um blog dentro da loja online, com artigos como
"Tendéncias de Moda Sustentavel" ou "Como Combinar Pecas Minimalistas", para

a atrair trafego organico e diminuir a dependéncia de antincios pagos;

Expansdo para Marketplaces: para aumentar a visibilidade e captar novos clientes, a
marca pode disponibilizar os seus produtos em marketplaces como Zalando, Amazon

ou Farfetch, criando mais pontos de contacto com potenciais consumidoras; e

Parcerias Logisticas: negociar com transportadoras que oferecam envios rapidos e
acompanhamento detalhado das encomendas, contribuindo para a reducdo das

desisténcias causadas por prazos longos.

Estratégias ST (Strengths + Threats)

A V&V Store opera num mercado altamente competitivo e sujeito a mudancas nos

algoritmos das redes sociais e nos habitos de consumo. No entanto, a marca pode utilizar as

suas forcas, como a personalizacdo da experiéncia do cliente e a recolha de dados, para

mitigar essas ameagas.

Exemplos Praticos:

Programa de Fidelizagdo: criar um sistema de pontos que permita as clientes
acumular beneficios a cada compra, incentivando a repeti¢ao de compras e reduzindo

a dependéncia da aquisi¢do constante de novos clientes;

Diversificagdo dos Canais de Trafego: para além das redes sociais e anlincios pagos,
investir em email marketing, marketing de afiliados e campanhas de parcerias com
bloggers evitando depender exclusivamente de plataformas como Instagram e

Facebook; e

Chatbots para Atendimento e Conversdo: implementar um chatbot de IA na loja
online para responder a dividas em tempo real, ajudando a reduzir carrinhos

abandonados e aumentando a taxa de conversao.
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Estratégias WT (Weaknesses + Threats)

Quando fraquezas internas, como o baixo reconhecimento da marca ou a auséncia em
marketplaces, se cruzam com ameagas externas, como a elevada concorréncia ¢ mudangas
nos habitos de consumo, ¢ essencial adotar estratégias defensivas para reduzir riscos e

fortalecer a marca.
Exemplos Praticos:

- Reforco da Identidade da Marca: criar uma identidade visual consistente e uma
narrativa que evidencie os valores da V&V Store, como nomeadamente a moda ética

e sustentavel, diferenciando-a da concorréncia;

— Testar Novos Canais de Aquisi¢do: explorar novas formas de atrair clientes, como
parcerias com blogs de moda ou plataformas de afiliados, onde influenciadores

podem ganhar comissdes por cada venda realizada; e

- Estratégia de Pregos Competitiva: analisar regularmente os pregcos dos concorrentes
e oferecer promogoes estratégicas, como descontos limitados ou packs de produtos,

para captar atencao dos consumidores.

10. Estratégias e Taticas de Marketing Digital

10.1. Modelos de Planeamento Estratégico Digital

O modelo SOSTAC, desenvolvido por Smith (2022), ¢ uma ferramenta de planeamento
estratégico amplamente utilizada no marketing digital, que permite estruturar de forma
logica e eficaz as acdes de uma marca. Composto por seis etapas (Situagdo, Objetivos,
Estratégia, Taticas, Acao e Controlo). Este modelo fornece uma visdao abrangente que pode

ser aplicada com grande vantagem na defini¢do das estratégias da V&V Store.

Num setor competitivo como o da moda online, a aplica¢cdo do modelo SOSTAC permite
a V&V Store definir prioridades, alinhar os seus recursos e construir um plano coerente,

baseado em dados e orientado para resultados.
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Modelo SOSTAC

Plano de Marketing Digital: V&V Store

Componente Descricao
Situacao — Andlise Interna: a V&V Store ¢ uma loja online focada em moda
(Situation sustentavel, com boa presenca nas redes sociais, mas com desafios em
Analysis) canais de trafego organico e experiéncia de compra.
— Analise Externa: o mercado de moda sustentavel esta em crescimento,
mas com alta concorréncia e consumidores cada vez mais exigentes.
Objetivos |-~ Aumentar a visibilidade da marca em 30% nos proximos 6 meses.
(Objectives) |- Crescer as vendas online em 25% até o final do ano.
— Melhorar a taxa de conversdo no site em 15%.
— Aumentar o engagement nas redes sociais, especialmente no Instagram
e TikTok.
Estratégia |- Segmentagdo: mulheres de 25 a 40 anos, focadas em moda sustentavel
(Strategy) e ecologica.
— Posicionamento: moda sustentavel de qualidade, acessivel e com estilo.
— Proposta de Valor: produtos de moda ecolégica com um design
sofisticado e conforto, feitos de maneira ética.
Tatica — SEO: melhorar o ranking de palavras-chave relacionadas com moda
(Tactics) sustentavel.
— Redes Sociais: estratégia intensiva em Instagram, TikTok, e Pinterest,
com conteudo visual atraente (imagens e videos).
— Publicidade paga: investir em campanhas no Google Ads e
Facebook/Instagram Ads, com segmentacdo detalhada.
— Email Marketing: criar campanhas personalizadas com base nas
preferéncias dos clientes.
Acao — Recursos: equipa interna de marketing digital focada em SEO, criagdo
(Action) de contetido, e campanhas de publicidade paga.
— Cronograma: implementacdo de campanhas mensais, revisdes de SEO
trimestrais ¢ acoes semanais nas redes sociais.
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— Orgamento: alocar or¢gamento mensal para SEO, publicidade paga, e

parcerias com influenciadores.

Controlo — Meétricas: trafego organico, taxa de conversdo, ROI das campanhas,
(Control) engagement nas redes sociais, e satisfagdo do cliente.

— Ferramentas: Google Analytics, SEMrush, Facebook Insights.

— Revisdo: acompanhamento mensal dos KPIs e ajustes nas campanhas

conforme necessario.

Fonte: Analise da autora.

Iniciamos com a Situacdo, onde a V&V Store apresenta uma forte capacidade de
segmentacdo e uma proposta de valor clara, moda sustentavel acessivel e de qualidade. No
entanto, a marca enfrenta desafios como a baixa notoriedade e a dependéncia de estratégias
pagas para gerar trafego, o que coloca em evidéncia a necessidade de melhorar a visibilidade

organica através de acdes de SEO mais eficazes.

Nos Objetivos, a V&V Store estabelece metas claras, como aumentar a visibilidade em
30%, crescer as vendas em 25% até o final do ano e melhorar a taxa de conversao no site.
Estes objetivos sdo especificos, mensurdveis e temporais, o que proporciona um foco claro

para as acoes.

A Estratégia delineada no modelo enfatiza a segmentacdo detalhada de mulheres de 25 a
40 anos, interessadas em moda sustentavel, e o posicionamento da marca como referéncia
nesse nicho. A proposta de valor € clara: oferecer produtos sustentaveis que unem conforto

e estilo, alinhados com as preocupagdes ecologicas dos consumidores.

Na Tética, a V&V Store deve investir fortemente em SEO, melhorar a presenca nas redes
sociais e nas campanhas publicitarias pagas, e criar conteudos que destaquem os valores

sustentaveis da marca.

A Acao indica que a equipa de marketing deverd ser bem estruturada, com um orcamento

alocado para publicidade paga, influenciadores e estratégias de SEO.

O Controlo vai garantir que a performance da marca seja monitorizada com ferramentas

como Google Analytics e SEMrush, ajustando as estratégias conforme os resultados.

O modelo RACE, por sua vez, complementa o0 SOSTAC ao fornecer uma visdo mais

especifica sobre as interagdes do cliente com a marca ao longo das fases do funil de vendas.
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Tabela 5§
Modelo RACE

Fase Objetivo Agoes

Reach Aumentar a visibilidade e | — Implementar campanhas de publicidade

(Alcangar) atrair novos Vvisitantes paga (Google Ads, Facebook/Instagram
para o site. Ads) para aumentar o trafego de pessoas

interessadas em moda sustentavel.
— Criar conteudo atrativo nas redes sociais
e blog para melhorar a visibilidade.

Act (Agir) Incentivar os visitantes a |— Melhorar a experiéncia de navegagio,
interagir com o site e garantindo que o design seja intuitivo e
tomar  agdes, como responsivo.
navegar nas colegdes € |— Inserir chamadas a agdo claras e atrativas,
adicionar produtos ao como "Descobre as nossas colec¢des",
carrinho. "Compra agora ¢ economize 10%".

— Criar pop-ups de abandono de carrinho.

Convert Transformar os visitantes |— Melhorar a estratégia de recuperagdo de

(Converter) em clientes pagantes. carrinhos  abandonados, oferecendo

descontos ou promogdes para os clientes
que abandonaram a compra.

— Otimizar o processo de checkout,
tornando-o mais rapido e simples.

Engage Criar  relacionamentos |~ Implementar um programa de fidelidade

(Envolver) duradouros com  os para recompensar os clientes recorrentes.

clientes e incentivar

compras repetidas.

Enviar emails personalizados com ofertas
exclusivas baseadas no historico de
compras.

Fomentar a interacdo nas redes sociais

através de promogdes € concursos.

Fonte: Analise da autora.

Na fase de Reach, a V&V Store foca-se em aumentar sua visibilidade e atrair trafego

qualificado para o site, utilizando campanhas de Google Ads e publicidade paga nas redes

sociais. Esta fase ¢ essencial, pois a notoriedade da marca ainda estd em crescimento, e
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alcancar o publico certo ¢ o primeiro passo para construir uma base de clientes. Além disso,
o conteudo no blog e nas redes sociais, juntamente com a segmentacdo precisa, pode

fortalecer a presenga da marca online.

A fase de Act visa incentivar os visitantes a agir e interagir com o site, como navegar nas
colecdes e adicionar produtos ao carrinho. A V&V Store precisa garantir que a experiéncia
de navegacao seja agradavel e sem fricgdes. A simplicidade no design da loja e o uso de
pop-ups de abandono de carrinho sao taticas chave nesta fase, garantindo que os visitantes

se sintam motivados a explorar mais e, eventualmente, concluir uma compra.

No estagio de Convert, o objetivo ¢ transformar os visitantes em compradores reais. Aqui,
a V&V Store pode melhorar a taxa de conversao implementando um processo de checkout
mais eficiente e promovendo descontos ou ofertas exclusivas para aqueles que abandonaram

o carrinho, o que aumenta a probabilidade de finalizagdo da compra.

A fase de Engage ¢ essencial para fidelizar os clientes e incentiva-los a voltar para novas
compras. Estratégias como programas de fidelidade, campanhas de email marketing
personalizadas ¢ um aumento da interagdo nas redes sociais através de promogdes sao
eficazes para criar uma base de clientes leais, que ndo s6 compram repetidamente, mas

também recomendam a marca.

10.2. Definicio de Objetivos SMART

A defini¢ao de objetivos ¢ crucial para guiar o crescimento e o sucesso da V&V Store no
mercado de moda sustentavel. Utilizando a metodologia dos objetivos SMART (Especificos,
Mensuraveis, Alcancaveis, Relevantes e Temporais), podemos criar metas claras que
orientem as acdes da empresa. Aqui estdo alguns exemplos de objetivos SMART para a

V&V Store:
Tabela 6

Modelo SMART

Objetivo SMART | Descrigdo

Especifico Aumentar a notoriedade da marca no mercado digital.

(Specific) A V&V Store devera concentrar-se em campanhas digitais

segmentadas, parcerias com influenciadores e conteudos de marca.
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Mensuravel Aumentar o trafego no site em 30% nos proximos 6 meses.

(Measurable) Acompanhamento através de ferramentas como Google Analytics
para medir o nimero de visitantes Unicos e fontes de trafego.

Alcangavel Obter um aumento de 20% nas vendas online até o final do ano.

(Achievable) Considerando o historico de vendas e o aumento nas agdes de
marketing, esta meta ¢ realista e exequivel.

Relevante Expandir a presenca da V&V Store no mercado internacional.

(Relevant)

Aproveitar o crescimento do e-commerce global e a demanda

crescente por produtos sustentaveis.

Temporal (Time-

bound)

Atingir 25% de aumento na taxa de conversdo até o final do

proximo trimestre.

A meta deve ser cumprida em trés meses, proporcionando um prazo

claro para avaliacao.

Fonte: Andlise da autora.

Estes objetivos ajudam a V&V Store a tragar um caminho claro e mensuravel,

promovendo a constante melhoria do desempenho e a capacidade de ajustar as suas

estratégias conforme necessario. Cada meta estabelecida segue os principios SMART,

garantindo que a loja tenha um foco especifico, saiba como medir os progressos, determine

o que ¢ viavel, permanega alinhada as necessidades do mercado e tenha prazos claros para a

revisao e ajustes.

10.3. Estratégias de Marketing Digital

Para garantir o crescimento e a sustentabilidade da V&V Store no competitivo mercado

da moda online, ¢ essencial implementar estratégias de marketing digital eficazes. Estas

estratégias devem estar alinhadas com os objetivos da marca e permitir a aquisi¢do,

conversdo e reten¢gdo de clientes, maximizando o retorno sobre o investimento (ROI) e

fortalecendo a notoriedade da loja.
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10.3.1. Estratégias de aquisi¢do de clientes

A aquisicao de novos clientes € essencial para o crescimento da V&V Store no mercado
digital. Para atrair consumidores qualificados, a marca deve apostar numa combinacao de
publicidade paga, otimizacdo de contetidos e estratégias de marketing de influéncia. A
utilizacdo de Facebook Ads, Instagram Ads e Google Ads permitira segmentar audiéncias
com base em interesses, comportamentos e dados demograficos, garantindo que os anuncios

chegam ao publico-alvo adequado.

Além disso, a otimizagdo para motores de busca (SEO) deve ser uma prioridade,
assegurando que a loja surge nos primeiros resultados de pesquisa para palavras-chave como
“moda sustentavel” e “roupa ecologica online”. O marketing de conteudo também
desempenha um papel importante, com a criacdo de artigos de blog sobre moda sustentéavel,

dicas de estilo e impacto ambiental, ajudando a atrair trafego organico para o site.

Outra estratégia eficaz para aquisi¢ao de clientes ¢ o marketing de influéncia. As parcerias
com influenciadores que partilham os valores da sustentabilidade permitem aumentar a
notoriedade da marca e criar credibilidade junto do publico. Para maximizar o impacto, a
V&V Store pode apostar em unboxings, reviews de produtos e colaboracdes com

influenciadores que promovam os seus artigos de forma auténtica.

Para aumentar a aquisi¢do de novos clientes no mercado digital, a V&V Store pode
aplicar varias estratégias eficazes. Uma das mais relevantes ¢ a publicidade paga,
nomeadamente através de plataformas como o Facebook Ads, Instagram Ads e Google Ads.
Estas permitem atrair trafego qualificado e aumentar a notoriedade da marca. Por exemplo,
uma campanha de remarketing no Instagram pode mostrar antincios personalizados com os
produtos que os utilizadores visualizaram, mas ndo compraram, acompanhados de
mensagens apelativas, como: “A tua pega favorita ainda esté a tua espera — ultimas unidades
disponiveis!”. No Google Ads, a marca pode apostar em anincios com palavras-chave de
intencdo, como “comprar roupa sustentavel online” ou “vestido ecologico Portugal”. J4 no
Facebook Ads, pode langcar campanhas especificas para promover novas colegoes,
direcionadas a mulheres entre os 20 € os 35 anos interessadas em sustentabilidade, slow
fashion e lifestyle natural, usando videos curtos que destacam a qualidade dos materiais e o

design exclusivo das pegas.

Outra estratégia essencial passa pela otimizag¢ao para motores de busca (SEO), que visa

melhorar a visibilidade organica da loja. Neste ambito, ¢ importante garantir que as paginas
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de produto estejam otimizadas com termos relevantes, como: “vestido sustentavel feito em
Portugal” ou “camisola ecoldgica de algoddo organico”. A criagdo de artigos de blog com
palavras-chave long-tail também ¢ uma mais-valia. Titulos como: “5 razdes para aderires a
moda sustentavel”, “Como cuidar das tuas pecas ecologicas e fazé-las durar” ou “Marcas
portuguesas de moda ética que precisas de conhecer” contribuem para posicionar a marca
como uma referéncia no setor. Para além disso, a velocidade do site ¢ a sua adaptagdo a

dispositivos moveis sdo fatores técnicos determinantes para um bom desempenho em SEO.

O marketing de contetido ¢ igualmente fundamental para atrair trafego organico, informar
os visitantes e criar envolvimento com o publico. A V&V Store pode apostar num blog com
secgoes tematicas, como: “Sustentabilidade no dia a dia”, “Lookbooks éticos” ou “Historias
por detras das pegas”. Uma boa pratica seria também oferecer um guia gratuito em formato
PDF por exemplo, “Guia rapido para um guarda-roupa sustentavel” em troca do email do
visitante, o que permite captar leads qualificados para futuras campanhas de email
marketing. Complementarmente, uma newsletter quinzenal com dicas de estilo, novos
langamentos, artigos do blog e campanhas exclusivas pode ajudar a manter o interesse e a

fidelizacao dos subscritores.

Por fim, o marketing de influéncia desempenha um papel importante no refor¢o da
confianga na marca e na captacdo de novos publicos. Parcerias com microinfluenciadores
portugueses alinhados com os valores da V&V Store como moda consciente, minimalismo
ou lifestyle sustentdvel, permitem atingir audiéncias relevantes de forma auténtica.
Campanhas de unboxing nos Instagram Stories ou no TikTok, em que as influenciadoras
mostram os detalhes das encomendas, destacando os materiais, o packaging eco-friendly e
o styling das pecas, criam proximidade e interesse. Reviews em formato Reels ou posts, com
titulos como: “Como integrei este vestido sustentdvel no meu dia a dia”, associadas a links
afiliados ou cddigos de desconto exclusivos, aumentam o potencial de conversdo. Estratégias
como o caso dos sorteios colaborativos, em parceria com influenciadoras e outras marcas
eco-friendly, também sdo alternativas viaveis para atrair novos seguidores e expandir o

alcance da marca.

10.3.2. Estratégias de conversdo de leads

Depois de atrair visitantes para a loja online, ¢ fundamental garantir que estes se
convertem em clientes. Para isso, a experiéncia do utilizador no site deve ser otimizada,

proporcionando uma navegacao intuitiva, descri¢des detalhadas dos produtos e imagens de
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alta qualidade. Os elementos como as chamadas para ag¢do “cal to actions” (CTAs) claras,
um checkout simplificado e a disponibilizagao de multiplos métodos de pagamento ajudardo

a reduzir barreiras a compra.

O e-mail marketing desempenha um papel crucial na conversao de leads. A
implementa¢do de uma estratégia de nutri¢do de leads, através de newsletters, campanhas de
recuperagdo de carrinhos abandonados e ofertas personalizadas, incentivara os utilizadores
a finalizarem as suas compras. Além disso, o uso de pop-ups inteligentes com descontos para

novos clientes pode ser um incentivo adicional para impulsionar a conversao.

A prova social também influencia a decisdo de compra. Os comentarios, as avaliagcdes de
clientes e os conteudos gerados pelos consumidores (como fotos e videos dos produtos)
aumentam a confianga na marca. A implementagao de uma secc¢ao de reviews destacadas e
incentivar as clientes a partilharem as suas experiéncias contribui para a redugao de duvidas

e para o aumento da taxa de conversao.

10.3.3. Estratégias de retengdo de clientes

A retencdo de clientes ¢ tdo importante quanto a aquisi¢do, pois os consumidores fiéis
geram vendas recorrentes € promovem a marca de forma organica. Uma das estratégias mais
eficazes para manter os clientes ativos ¢ a personalizacdo da comunicagdo. O envio de
recomendacdes com base em compras anteriores, campanhas exclusivas e mensagens

personalizadas fortalece a ligacdo com a marca.

A criagdo de um programa de fidelizagdo pode incentivar novas compras, oferecendo
beneficios como descontos progressivos, acesso antecipado a novas colecdes ou brindes
exclusivos para clientes frequentes. Além disso, a V&V Store pode investir na construgao
de uma comunidade online, onde clientes possam interagir, partilhar experiéncias e

participar em eventos ou desafios relacionados com moda sustentavel.

Por fim, um excelente servigo de apoio ao cliente ¢ essencial para garantir a satisfagao e
fidelizacdo das consumidoras. Disponibilizar multiplos canais de suporte, como chatbots, e-
mail e redes sociais, e garantir respostas rapidas e eficientes as questdes dos clientes ajudara

a construir uma relagdo de confianga e lealdade com a marca.

Com a implementacao de estratégias bem definidas para aquisi¢cdo, conversao e retencao
de clientes, a V&V Store podera consolidar-se no mercado digital e garantir um crescimento

sustentavel no setor da moda online.
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11. Canais e Ferramentas do Marketing Digital

11.1. SEO (Search Engine Optimization)

O SEO ¢ um elemento-chave para aumentar a visibilidade da V&V Store nos motores de
busca, assegurando que os potenciais clientes encontram facilmente a loja online quando
procuram produtos relacionados com moda sustentavel. Para alcangar esse objetivo, ¢

essencial trabalhar em trés areas principais: SEO On-Page, SEO Off-Page e SEO Técnico.

No que diz respeito ao SEO On-Page, ¢ fundamental otimizar cada pagina do site,
incorporando palavras-chave relevantes nos titulos, descrigdes e conteudos. Por exemplo,
uma pagina dedicada a um vestido sustentdvel pode incluir expressdes como “vestido
ecoldgico em algodao organico” ou “moda sustentavel Portugal”. A par da utilizagdo
adequada de palavras-chave, também ¢ importante garantir uma boa estrutura do site, com
URLs user-friendly, menus intuitivos € um tempo de carregamento rapido, o que melhora a

experiéncia do utilizador e o posicionamento nos resultados de pesquisa.

Ja o SEO Off-Page foca-se em estratégias externas que contribuem para aumentar a
autoridade do site. Uma das mais eficazes ¢ a obten¢ao de backlinks provenientes de blogs
e sites especializados em moda sustentavel. Estabelecer parcerias com influenciadores e
conseguir publicacdes em portais de moda nao so6 reforca a credibilidade da marca, como

também gera trafego de qualidade proveniente de fontes relevantes e confiaveis.

Ainda, o SEO Técnico garante que o site da V&V Store est4 tecnicamente preparado para
oferecer uma navegacao eficiente, assegurando-se que o site € totalmente responsivo ou seja,
que funciona corretamente em dispositivos méveis, que possui certificados de seguranca
(SSL) para proteger os dados dos utilizadores e que apresenta tempos de carregamento

reduzidos, fator cada vez mais valorizado pelos motores de busca.

Como exemplo pratico, a criagdo de um blog com artigos otimizados sobre temas
relacionados com moda sustentavel pode ser uma excelente forma de atrair trafego organico
qualificado. Titulos como: “5 razdes para escolher roupa ecoldgica” ou: “Como construir
um guarda-roupa sustentavel” ndo s6 posicionam a marca como especialista na area, como
também respondem diretamente as duvidas e interesses dos consumidores, aumentando a

probabilidade de conversao.

50



Plano de Marketing Digital: V&V Store

11.2. SEM (Search Engine Marketing)

O SEM (Search Engine Marketing) surge como um complemento ao SEO, ao recorrer a
estratégias pagas para aumentar a visibilidade da loja nos motores de busca de forma mais
imediata. Através do Google Ads, a V&V Store pode desenvolver campanhas segmentadas
que lhe permitam alcancar consumidores com interesse em moda sustentavel e uma intengao

de compra direta.

Uma das opg¢des mais eficazes sao os Google Search Ads, que consistem em anuincios
pagos exibidos nos primeiros resultados de pesquisa para determinadas palavras-chave
estratégicas. Por exemplo, uma campanha pode ser orientada para termos como: “loja online
de roupa sustentavel”, de forma a atrair utilizadores que ja procuram ativamente esse tipo de

produto.

Outra ferramenta poderosa ¢ o Google Shopping Ads, que possibilita a apresentacao
direta dos produtos nos resultados de pesquisa, com imagens, precos e descrigdes. Esta
abordagem nao s6 melhora a visibilidade dos artigos como também contribui para um
aumento da taxa de cliques (CTR), dado que oferece ao utilizador uma visdo imediata e

apelativa da oferta disponivel.

Adicionalmente, o remarketing desempenha um papel fundamental ao reativar
utilizadores que ja visitaram a loja, mas ndo concretizaram uma compra. Um exemplo pratico
seria o caso de uma cliente que visualizou um casaco sustentavel no site da V&V Store e,
posteriormente, comega a receber anuincios personalizados a incentivd-la a finalizar a

compra, refor¢cando o interesse e aumentando a probabilidade de conversao.

Neste contexto, uma campanha bem estruturada no Google Ads, com palavras-chave
como: “moda ecologica” e: “roupa sustentavel Portugal”, pode direcionar os utilizadores
para uma pagina especifica da colegdo sustentdvel da marca. Este tipo de acdo ndo so
melhora a presenga da V&V Store nas pesquisas relevantes, como também contribui

diretamente para o aumento do trafego qualificado e das vendas.

11.3. Redes Sociais

As redes sociais desempenham um papel fundamental no fortalecimento do branding da
V&V Store, permitindo aumentar o engagement com a comunidade e alcancar novas
audiéncias de forma eficaz. O Instagram e o Facebook sdo 6timas redes sociais para partilhar

contetidos visuais apelativos que reforcam os valores da marca. Através de reels e stories, €
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possivel mostrar os bastidores da producdo sustentavel, partilhar dicas de moda ecologica e
criar uma ligacdo mais proxima com os seguidores. Para além disso, estas redes permitem
lancar campanhas de anuncios pagos altamente segmentadas, direcionadas a utilizadoras
com interesse em moda sustentavel, o que contribui para atrair um publico mais alinhado

com a identidade da marca.

Também o TikTok oferece oportunidades Unicas para envolver uma audiéncia bem mais
jovem. Através da criacdo de desafios relacionados com moda sustentdvel, videos de
unboxing e parcerias com influenciadores digitais, a V&V Store pode aumentar a
visibilidade da marca e gerar conteido auténtico e viral. Um exemplo concreto seria a
criagdo de um desafio onde as utilizadoras mostram os seus outfits sustentaveis com pegas

da marca, sendo incentivadas a partilhar os videos com uma hashtag exclusiva.

Para além disso, o Pinterest surge como uma plataforma complementar que pode ser
utilizada para inspirar e direcionar trafego qualificado para a loja. A criagdo de painéis
visuais com sugestdoes de looks sustentaveis, ideais para um guarda-roupa ecoldgico ou
combinagdes de pecas da V&V Store, permite ndo s6 posicionar a marca como referéncia
estética, como também captar o interesse de utilizadoras que pesquisam inspiragao de forma

mais intencional.

11.4. Marketing de Conteudo

O marketing de contetido ¢ uma estratégia essencial para atrair e envolver o publico-alvo
da V&V Store, através da criagdo de materiais informativos, inspiradores e alinhados com
os valores da marca. Esta abordagem permite nao s6 educar os consumidores sobre a
importancia da moda sustentavel, como também posicionar a marca como uma referéncia

no setor.

Uma das formas mais eficazes de aplicar esta estratégia ¢ através de um blog, onde podem
ser publicados artigos sobre temas como moda sustentavel, cuidados a ter com tecidos
ecologicos ou entrevistas com designers que partilham os mesmos principios éticos. Este
tipo de conteido nao s6 melhora o posicionamento organico do site, como também oferece

valor real aos leitores, refor¢ando a credibilidade da marca.

Para além disso, os videos sdo um formato cada vez mais procurado pelos utilizadores
nas redes sociais. Criar conteudos educativos que mostrem os processos de producao, os

beneficios dos materiais ecologicos ou sugestoes de styling com pegas sustentdveis pode
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aumentar significativamente o envolvimento do publico. Um exemplo pratico seria o
langamento de uma série de videos curtos no Instagram, onde se mostram diferentes formas
de combinar pegas da V&V Store para varias ocasides, incentivando a interagdo, partilha e

identificacdo com o estilo da marca.

Outra iniciativa eficaz ¢ a criagdo de e-books ou guias tematicos, como por exemplo um
guia gratuito intitulado “Como construir um guarda-roupa sustentavel”. Este tipo de material
pode ser disponibilizado em troca do e-mail dos utilizadores, funcionando como uma
ferramenta de geracao de leads e de constru¢ao de uma comunidade interessada nos valores

da marca.

11.5. Email Marketing

O email marketing constitui uma ferramenta extremamente eficaz para nutrir leads e
fidelizar clientes, permitindo uma comunicagdo directa, personalizada e continua entre a
V&V Store e o seu publico. Através de campanhas bem planeadas, ¢ possivel construir uma

relacdo de proximidade com os consumidores e incentiva-los a conversao e a recompra.

Uma das estratégias mais relevantes passa pela automacdo, que permite enviar uma
sequéncia de emails desde o momento em que alguém subscreve a newsletter. Por exemplo,
pode ser enviado um email de boas-vindas, seguido de conteudos educativos relacionados
com moda sustentavel e promogdes adaptadas ao perfil do utilizador. Esta abordagem torna

a comunicacao mais relevante e eficaz.

Adicionalmente, as campanhas sazonais oferecem oportunidades ideais para reforgar a
ligacdo com a comunidade e impulsionar as vendas. Um exemplo seria o envio de um email
com o mote “Desconto especial para o Dia da Terra — 15% em toda a colecdo sustentavel”,

criando um sentido de urgéncia e refor¢ando o posicionamento ecoldgico da marca.

Outra funcionalidade essencial do email marketing ¢ a recuperagdo de carrinhos
abandonados. Através de emails automaticos, € possivel lembrar os utilizadores dos produtos
que deixaram por comprar, oferecendo pequenos incentivos ou destacando a disponibilidade

limitada dos artigos.

Como exemplo pratico, a V&V Store pode enviar um email personalizado com sugestdes
de produtos sustentaveis, tendo por base as compras anteriores do cliente, o que ndo sé
melhora a experiéncia de compra como também contribui para o aumento da fidelizagdo e

da taxa de conversao.
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11.6. Publicidade Online

A publicidade online representa uma oportunidade eficaz para a V&V Store alcancar
novos clientes, especialmente através da utilizagdo de antncios display e publicidade
programada/paga. Os anuncios display consistem em banners visuais que podem ser
estrategicamente colocados em sites relevantes, como blogs dedicados & moda e a
sustentabilidade, refor¢ando a presenga da marca junto de um publico alinhado com os seus
valores. Ja a publicidade programada/paga recorre a inteligéncia artificial para otimizar a
exibicdo dos anuncios, garantindo que sao mostrados apenas a utilizadores com maior
probabilidade de conversdao, com base no seu comportamento online e interesses

previamente demonstrados.

Além disso, uma das aplicacdes mais eficazes desta abordagem ¢ a criagdo de campanhas
de retargeting, que permitem mostrar antincios personalizados a utilizadores que ja visitaram
o site da V&V Store, mas ndo efetuaram nenhuma compra. Por exemplo, ao navegar noutros
sites, esses utilizadores podem ver novamente os produtos que visualizaram anteriormente,
sendo incentivados a regressar a loja e concluir a sua compra. Esta técnica aumenta
significativamente a taxa de conversdo e refor¢a o reconhecimento da marca ao longo da

jornada do consumidor.

12. Planeamento de Campanhas Digitais

O planeamento estratégico de campanhas digitais € crucial para garantir que os esforg¢os
de marketing sejam eficazes e que os recursos sejam utilizados da melhor forma possivel.
Para a V&V Store, que atua no setor da moda sustentavel, este planeamento deve focar-se
na construcao de uma presenca digital forte, no crescimento da notoriedade da marca e na

conversdo de visitantes em clientes fiéis.

Cada etapa do planeamento, desde a definicdo das personas até a integragdo com
estratégias offline, deve ser cuidadosamente trabalhada para que a marca consiga destacar-
se num mercado altamente competitivo. Este capitulo abordara os aspetos fundamentais do
planeamento de campanhas digitais, apresentando exemplos praticos e justificando a

importancia de cada etapa no sucesso da estratégia global da V&V Store.
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12.1. Desenvolvimento de Personas e Jornada do Cliente

O primeiro passo na criacdo de campanhas eficazes ¢ compreender quem sdo os clientes
da V&V Store. O desenvolvimento de personas permite segmentar o publico de forma

precisa e criar mensagens mais personalizadas, aumentando o impacto das campanhas.

Criar personas ¢ essencial porque permite uma segmentagdo mais eficaz, uma vez que
conhecer os interesses e habitos dos consumidores possibilita a criacdo de anuncios e
conteudos direcionados, otimizando os investimentos em marketing. Além disso, contribui
para a melhoria da experiéncia do cliente, pois, quando a comunicacao da marca reflete as
necessidades e valores do publico-alvo, os clientes sentem-se mais conectados com a V&V
Store. Por fim, ajuda a aumentar as taxas de conversao, dado que mensagens personalizadas
tém um impacto muito maior do que campanhas genéricas. Este processo baseia-se na

analise de dados reais de clientes, interagdes nas redes sociais e tendéncias de mercado.

Tabela 7

Exemplo de Personas para Clientes da V&V Store

Personas

Exemplo 1 — Ana, a consumidora | Exemplo 1 — Ana, a consumidora

sustentavel sustentavel

— Idade: 28 anos — Idade: 24 anos

— Profissdo: consultora de Marketing — Profissdo: estudante de Design de Moda

— Interesses: moda sustentavel, consumo |— Interesses: tendéncias de moda, pecas
consciente, minimalismo Unicas, compras online impulsivas

— Comportamento de Compra: pesquisa |[— Comportamento de Compra: adora
sobre marcas ecologicas antes de colegdes limitadas e compra
comprar, & avaliagdes e segue rapidamente quando encontra algo
influenciadores de moda sustentavel exclusivo

— Desafios: encontrar pecas sustentaveis a |— Desafios: receio de que os produtos nao
precos acessiveis e lojas confidveis correspondam as expectativas

— Canais preferidos: Instagram, TikTok e |- Canais preferidos: TikTok, Instagram e
blogs de lifestyle sustentavel Pinterest

Fonte: Analise da autora.
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12.2. Mapeamento da Jornada do Cliente

Para otimizar a experiéncia do utilizador, ¢ fundamental compreender a jornada do cliente
e adaptar as estratégias a cada uma das suas fases. Inicialmente, na fase de consciéncia, o
cliente toma contacto com a V&V Store através de antncios, redes sociais ou
recomendacdes, comegando a reconhecer a marca. Segue-se a fase de consideragdo, onde o
cliente explora o site, 1€ as descrigdes dos produtos e consulta as avaliagcdes deixadas por

outros compradores para avaliar a qualidade e adequagao das pegas.

Na fase de decisdo, o cliente adiciona um ou mais produtos ao carrinho e finaliza a
compra, muitas vezes influenciado por um desconto especial ou por fatores emocionais
relacionados com a missdo sustentdvel da marca. Apos a compra, na fase poés-compra, €
importante manter o contacto, enviando um email de agradecimento, um convite para deixar

uma avaliacdo e sugestdes de produtos complementares que possam interessar ao cliente.

Para acompanhar e melhorar esta experiéncia, as ferramentas como o Google Analytics,
Hotjar e Facebook Pixel permitem analisar o comportamento dos utilizadores no site,
identificar pontos de melhoria na navegacao e implementar agdes que aumentem as taxas de

conversao.

12.2.1. Criagdo de Propostas de Valor

A proposta de valor ¢ um dos elementos mais importantes para diferenciar a V&V Store
da concorréncia. Deve ser clara, auténtica e relevante para o publico-alvo, destacando os
beneficios da marca e a sua missdo sustentdvel. Para ser eficaz, a proposta de valor deve
incluir alguns elementos-chave: a diferenciagdo, ou seja, aquilo que torna a V&V Store
unica, como por exemplo o uso de tecidos sustentaveis, a produgdo ética e as embalagens
ecoldgicas; os beneficios tangiveis que o cliente obtém ao escolher a marca, como roupa
confortavel e estilosa que reduz o impacto ambiental; e, ainda, a componente emocional,
mostrando como a marca se conecta com os clientes ao contar que cada peca tem uma

histéria e contribui para um mundo mais sustentavel.

Alguns exemplos criativos de propostas de valor que ilustram bem estes principios sao:
“Moda sustentavel, sem comprometer o estilo”, “Pecgas ecologicas, impacto positivo” ou
“Cada peca conta uma historia”. Para reforcar esta proposta de valor, a V&V Store pode

apostar no storytelling visual, através de videos e imagens que mostrem o processo de
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producdo sustentavel e a filosofia da marca. AS ferramentas como o Canva, InShot e CapCut

permitem criar conteudos apelativos sem necessidade de um grande or¢amento.

12.3. Gestao de Or¢camentos e Alocacao de Recursos

A distribui¢ao eficiente do orcamento € essencial para maximizar o impacto das
campanhas digitais. Uma alocacdo mensal recomendada pode ser dividida da seguinte
forma: 40% do orgamento para publicidade paga em plataformas como Google Ads,
Facebook e Instagram Ads; 30% para a criagdo de contetidos, que inclui fotografia, videos,
artigos para blog e campanhas com influenciadores; 20% para colaboracdes com
influenciadores, tanto micro como macro; ¢ 10% para a aquisicdo de ferramentas e

automacao, tais como: SEMrush, Mailchimp e Canva Pro.

Enumeram-se algumas dicas para otimizar o or¢amento, tais como: (1) Apostar no User-
Generated Content (UGC): incentivar clientes a partilhar fotos e videos com os produtos
para aumentar credibilidade; (2) Utilizar plataformas gratuitas: o Canva para design, Google
Trends para pesquisa de palavras-chave e Buffer para gestao de redes sociais; e (3) Criar
programas de afiliados: parcerias com bloggers e influenciadores para promover os produtos

em troca de comissoes por vendas.

12.4. Integracio com Estratégias Offline

Embora a V&V Store opere principalmente no mundo digital, combinar estratégias online
com agoes offline pode dar um grande impulso a identidade da marca e aumentar a confianga
dos consumidores. Por exemplo, organizar eventos pop-up, lojas temporarias em feiras ou
eventos de moda sustentavel, cria uma oportunidade nica para aproximar o publico, ainda
mais se houver descontos para quem partilhar a experiéncia nas redes sociais, transformando

clientes em verdadeiros embaixadores da marca.

Outra ideia inovadora ¢ usar embalagens sustentdveis e interativas, onde QR codes
contam a historia por tras da producdo de cada peca, mostrando transparéncia e
autenticidade. Para além disso, workshops sobre moda sustentavel, realizadas em parceria
com designers e especialistas, sdo uma forma de educar e envolver o publico, reforgando os

valores da V&V Store.
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Finalmente, estabelecer colaboracdes com lojas fisicas que partilhem a mesma visdo
permite langar colegdes exclusivas e alcangar novos clientes, ampliando a presenca da marca

para além do digital.

13. Métricas e Analise de Resultados

A avaliacdo continua da eficicia do plano de marketing ¢ essencial para garantir que os
objetivos estratégicos da V&V Store sejam atingidos. Para isso, definem-se os principais
KPIs (Indicadores-chave de Desempenho) que permitem monitorizar e ajustar as acgoes de

marketing com base em dados reais.

13.1. Definiciao de KPIs

Abaixo estdo apresentados os principais KPIs escolhidos, com a respetiva descri¢do e

exemplos praticos de aplicagdo a realidade da V&V Store:

1. ROI (Return on Investment — Retorno sobre o Investimento)
Descrigao: mede o retorno obtido por cada euro investido em a¢des de marketing.
Férmula:

Receita Gerada — Custo da Campanha
ROI = x 100
Custo da Campanha

Exemplo prético:
A V&V Store investiu 1.000€ numa campanha de Google Ads e gerou 4.000€ em

vendas diretamente atribuidas a campanha.

RO = 4.000 — 1.000
B 1.000

x 100 = 300%

Ou seja, por cada euro investido, houve um retorno de 3€.

2. Taxa de Conversao

Descri¢ao: mede a percentagem de visitantes que realizaram uma agao desejada (ex:
compra).
Formula:

. N2 de conversao
Taxa de conversio = — x 100
N2 total de visistantes
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Exemplo prético:

Num més, o site da V&V Store recebeu 5.000 visitas e registou 150 vendas.

150
5000

Taxa de conversao = x 100 = 3%

Significa que apenas 3 em cada 100 visitantes do site realizaram uma compra.

3. CAC (Custo de Aquisicao de Cliente)
Descrigao: indica quanto custa, em média, adquirir um novo cliente.
Formula:

Custo total em marketing e vendas
CAC =

N2 de novos clientes
Exemplo prético:

A loja gastou 2.000€ em marketing num més e angariou 100 novos clientes.

Ou seja, cada novo cliente custou 20€ a loja.

4. Ticket Médio
Descricao: valor médio gasto por cada cliente por compra.
Formula:

Valor total das vendas

Ticket Médio =
e ro N¢ de transagoes

Exemplo pratico:

A loja vendeu 10.000€ em 250 compras.

10.000

Ticket Médio

Significa que, em média, cada cliente gastou 40€ por compra na loja V&V Store

5. Taxa de Retencao de Clientes

Descri¢ao: mede a capacidade da loja em fidelizar clientes.
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Formula aproximada:

_ Clientes no final do periodo — Novos clientes
Taxa de Retencao . — x 100
Clientes no inicio

Exemplo pratico:

A loja comegou o0 més com 200 clientes ativos, ganhou 50 novos e terminou com 210.

210 - 50

a0 ———— x 100 = 809
Taxa de Retencao 500 x1 Yo

Significa que a loja conseguiu manter 80% dos seus clientes antigos ativos durante o

periodo analisado.

13.2. Ferramentas de Analise Digital

A andlise digital desempenha um papel essencial na monitorizacdo da eficécia das a¢des
de marketing implementadas pela V&V Store. Através do uso de ferramentas especializadas,
¢ possivel recolher, interpretar e agir sobre dados relevantes, permitindo decisdes mais

informadas e orientadas para os resultados.
Google Analytics

O Google Analytics ¢ uma das ferramentas mais completas e amplamente utilizadas para
analisar o desempenho de websites e lojas online. No caso da V&V Store, esta plataforma
oferece uma visao detalhada de varios aspetos fundamentais para a optimizacgao da presenga
digital, permitindo, por exemplo, monitorizar o trafego do website, analisando o niimero de

visitas, as paginas mais visualizadas e as principais fontes de trafego.

Também possibilita compreender o comportamento dos utilizadores, observando
métricas como o tempo médio de permanéncia, a taxa de rejeicao e o percurso de navegacao
dentro do site. Para além disso, € possivel acompanhar eventos e conversdes importantes,
como cliques em botdes, adi¢cdes ao carrinho e finalizagdes de compra. A ferramenta ajuda
ainda a avaliar a eficdcia das campanhas de marketing digital, através da andlise de
indicadores como o retorno do investimento (ROI), a taxa de conversdao e o custo de
aquisi¢ao de clientes (CAC). Por fim, permite definir publicos-alvo com base em dados
demograficos e comportamentais, tornando as estratégias de comunicag¢do mais direcionadas

e eficazes.
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Esta ferramenta fornece dados em tempo real, dashboards personalizaveis e relatorios
comparativos, sendo fundamental para otimizar a experiéncia de navegagdo e aumentar a

taxa de conversao da loja.
Exemplo Pratico de Analise Digital para a V&V Store, com Google Analytics:
- Visitas: 5.000
- Conversodes: 150

— Taxa de Conversao:

150
5.000

Taxa de conversao = (. ) x 100 = 3%

Taxa de Rejeicdo: 25%

Um valor de 25% de taxa de rejei¢ao significa que 25% dos visitantes sairam do site sem

interagir com outras paginas.
Tempo Médio de Permanéncia: 5,2 minutos

O grafico da Taxa de Conversdo mostra que a loja consegue converter 3% dos seus
visitantes em compradores, enquanto o grafico de Taxa de Rejei¢cdo indica que 25% dos
visitantes abandonaram o site rapidamente, o que pode sinalizar problemas de usabilidade

ou relevancia.
Figura 4

Taxa de Conversao e Taxa de Rejei¢do no Google Analytics

Taxa de Conversao no Google Analytics o Taxa de Rejeigao no Google Analytics

)

Taxa (%
Taxa (%)

3.0%

Taxa de Conversao Taxa de Rejeicdo

Fonte: Analise da autora.
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Meta Business Suite (Facebook e Instagram Insights)

Para gerir eficazmente as redes sociais da V&V Store, as plataformas como o Facebook
e o Instagram podem ser otimizadas através do Meta Business Suite, que € uma ferramenta
eficaz com a capacidade centraliza diversas funcionalidades essenciais. Esta plataforma
permite analisar o alcance e o nivel de envolvimento das publicagdes, através de métricas

como gostos, partilhas, comentérios e cliques.

Adicionalmente, possibilita avaliar o desempenho das campanhas pagas, monitorizando
indicadores como o custo por clique (CPC), a taxa de cliques (CTR) e o alcance pago. Outra
funcionalidade valiosa ¢ a analise da evolugdo do nimero de seguidores ao longo do tempo,
permitindo identificar que tipos de contetido geram maior interagdo. Por fim, o Meta
Business Suite permite uma segmentacdo detalhada do publico, com base em dados
comportamentais e geograficos, facilitando o ajuste estratégico das campanhas para alcancar

melhores resultados.
Analise de Redes Sociais (Facebook/Instagram):
- Alcance: 10.000
— Conversao: 800

— Taxa de Conversao:

800
10.000

Taxa de Conversao = ( ) x 100 = 8%

O grafico referente a Taxa de Engagement mostra que a cada 100 pessoas alcangadas nas
redes sociais, 8 interagem (gostos, comentarios, partilhas), o que indica uma boa interagdo

com o conteudo partilhado.

14. Funil de Vendas e Jornada do Cliente

O funil de vendas representa um modelo estratégico que descreve as etapas pelas quais
um potencial cliente passa, desde o primeiro contacto com a marca até a concretizagdo da
compra. A sua estrutura ¢ geralmente composta por trés fases fundamentais: atragdo,

consideragao e decisao.
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14.1. Definicdo e Analise do Funil de Vendas
Atragdo (Topo do Funil)

A fase de atracao procura captar a atencao de potenciais clientes que ainda ndo conhecem
a marca. O principal objetivo ¢ gerar trafego e notoriedade. No caso da V&V Store, uma loja

de moda dirigida a um publico jovem e urbano, esta etapa ¢ operacionalizada através de:

- Estratégias de contetido nas redes sociais (Instagram, TikTok), com foco em reels e

imagens de elevada qualidade visual;

- Colaboragdes com microinfluenciadores digitais para amplificagdo da presenca

digital,

- Otimizacao do website para motores de busca (SEO), garantindo maior visibilidade

nos resultados organicos.
Consideracao (Meio do Funil)

Nesta etapa, os consumidores ja conhecem a marca ¢ demonstram interesse pelos
produtos, procurando mais informagdo para suportar a sua decisdo. Para reforcar o

envolvimento do cliente, a V&V Store implementa:

— Campanhas de email marketing com contetidos personalizados (ex. sugestoes de

produtos com base no histérico de navegagao);

- Criacao de um blogue com artigos sobre tendéncias de moda, conselhos de estilo e

guias de compras;

— Antncios de remarketing, dirigidos a utilizadores que visitaram o site, mas nao

concretizaram a compra.
Decisdo (Fundo do Funil)

Na fase final do funil, o cliente encontra-se pronto para efetuar a compra. O foco das
estratégias deve incidir na redugdo de fric¢des e no estimulo a conversdo. As taticas mais

eficazes aplicadas pela V&V Store incluem:

- Ofertas de descontos em primeira compra e portes gratis acima de um determinado

valor;
- Destaque de testemunhos de clientes e classificagdes positivas no site;

— Processo de compra simplificado e adaptado a dispositivos moveis.
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14.2. Estratégias por Etapa do Funil

Abaixo apresenta-se um resumo das estratégias especificas aplicadas pela V&V Store em

cada fase do funil:

Tabela 8

Funil de Vendas

Fase do Funil | Objetivo Exemplos de Estratégia Aplicada
Atracao Gerar notoriedade Conteudos nas redes sociais, SEO, parcerias com
influenciadores

Consideracao | Reforgar o interesse | Blogue, newsletters, remarketing personalizado

Decisao Estimular conversdao | Descontos, prova social, experiéncia de compra
otimizada

Fonte: Andlise da autora.

Exemplo Pratico — Jornada do Cliente

Para ilustrar a aplicacdo pratica do funil de vendas, apresenta-se o seguinte exemplo

baseado numa persona tipica da V&V Store:
Maria, 26 anos, residente em Lisboa, procura um vestido para um evento informal.

1. Atragdo: ao visualizar um video no Instagram da V&V Store com sugestdes de looks,

a Maria segue a conta.

2. Consideracao: acede ao website e explora varios modelos de vestidos. Nos dias

seguintes, recebe um antincio com um dos modelos visualizados.

3. Decisdo: apds subscrever a newsletter, recebe um codigo de 10% de desconto.
Conclui a compra. Posteriormente, recebe um e-mail com sugestdes de acessorios

complementares.

Este exemplo ilustra a importancia da coeréncia e integragdo das estratégias ao longo das
diferentes fases da jornada do cliente, permitindo a marca criar uma experiéncia de compra

continua, relevante e personalizada.
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15. Cronograma de Acoes - Planeamento Detalhado das Ac¢des e Marcos de Execucio

O planeamento temporal das acdes de marketing € essencial para assegurar a execucao
coordenada e eficaz das estratégias definidas. Um cronograma bem estruturado permite nao
sO organizar os recursos e tarefas, como também monitorizar a implementacao e garantir que

os objetivos de marketing sejam alcangados dentro dos prazos estipulados.

No caso da V&V Store, o cronograma de agdes contempla um conjunto de iniciativas
distribuidas ao longo de um periodo de seis meses, coincidente com o lancamento de uma

nova colecdo. Este planeamento inclui agdes de comunicagdo, promogao, otimizagao digital

e acompanhamento de resultados.

Tabela 9

Planeamento Detalhado das Ag¢des

Més | Acao Responsavel Objetivo Execucao

Més 1 | Defini¢do do plano | Equipa de | Estabelecer Apresentagdo do
de comunica¢do da | Marketing mensagem e canais | plano final a
colecdo a utilizar direcao

Més 1 | Sessdao fotografica | Equipa Produzir conteudos | Banco de
com novos | Criativa /| visuais para redes e | imagens
produtos Fotografo website finalizado

Més 2 | Lancamento de | Social Media | Iniciar fase  de | Publicagdo da 1.°
campanha nas redes | Manager atragdo no funil série de
sociais (Instagram, conteudos
TikTok)

Més 2 | Implementagdo de | Equipa Aumentar Palavras-chave
SEO no site para | Técnica visibilidade indexadas no
novas categorias de organica Google
produto

Més 3 | Envio da primeira | CRM & Email | Promover interesse | Taxa de abertura
newsletter Marketing nos produtos (fase | >25%
segmentada de consideracdo)

Més 3 | Inicio de campanha | Paid Media | Reativar Aumento de
de remarketing | Specialist utilizadores que | cliques em
online abandonaram o | anlincios

carrinho
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Més 4 | Langamento de | Dire¢ao de | Estimular Crescimento  de
campanha Marketing conversoes (fase de | vendas > 15%
promocional (10% decisdo)
desconto)

Més 5 | Publicagao de | Equipa de | Reforcar confianga | Insercao de
testemunhos e | Conteudo na marca reviews em 5
provas sociais no produtos-chave
website e redes

Més 6 | Analise de KPIs da | Marketing & | Avaliar Apresentagdo de
campanha e | Analytics desempenho e | relatdrio a gestao
relatorio final propor melhorias

Fonte: Analise da autora.

16. Or¢camento

16.1. Distribuicio de Recursos para Campanhas, Ferramentas e Atividades

Previstas

O planeamento or¢amental constitui um dos pilares fundamentais da gestdo estratégica
de marketing, uma vez que permite alinhar os recursos disponiveis com os objetivos da
marca, garantindo a viabilidade e a eficdcia das ag¢des propostas. A definicdo clara da
alocagdo de recursos para campanhas, ferramentas e iniciativas operacionais assegura um
controlo rigoroso dos custos € uma maior previsibilidade no retorno sobre o investimento
(ROI).

Tabela 10

Orgamento Proposto para a V&V Store (Periodo de 6 Meses)

Custo % do
Area de Investimento Descrig¢ao Estimado | Orgamento
€) Total
Cr'ia(;ﬁo de Conteudo Sess()es~ fotograficas, edi¢cdo de video, 1200 € 20%
Visual producao de reels
Gestdo de Redes Sociais | Anuncios no Instagram e TikTok,
. . . . 1500 € 25%
e Publicidade Paga parcerias com influenciadores
Email Marketing e | Ferramentas de automagao, design de
CRM newsletters, segmentacdo de base de 600 € 10%
dados
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SEO e Otimiza¢do do | Auditoria técnica, inser¢do de 400 € 704
Website palavras-chave, melhorias UX °
Campanhas Descontos exclusivos, brindes, portes
Promocionais e | gratis 800 € 13%
Descontos
Software e Ferramentas | Subscricio de plataformas (Canva 500 € Y
Digitais Pro, Mailchimp, Google Ads, etc.) °
Monitorizagdo e Analise | Ferramentas de analytics, dashboards 300 € 50
de Resultados de KPI °
- — St

Imprevistos e Fundo de Reserv‘a e'strateglca para ajustes 700 € 12%
Reserva operacionais

Total 6 000 € 100%

Fonte: Analise da autora.

16.2. Ajustes e Melhorias Continuas

Para garantir que as estratégias de marketing da V&V Store geram resultados consistentes
e evoluem com as preferéncias dos consumidores, ¢ fundamental implementar um processo
simples, mas eficaz de ajustes e melhorias continuas. A ideia ndo ¢ fazer um plano fixo, mas

sim criar uma base que possa ser afinada a medida que os dados reais vao sendo recolhidos.

Este processo permitira a V&V: (1) Detetar rapidamente o que esta a funcionar (e o que
ndo estd); (2) Tomar decisdes informadas e com base em dados; (3) Melhorar a experiéncia
do cliente de forma continua; e (4) Aumentar o retorno do investimento feito em campanhas,

ferramentas e contetidos.

16.3. Acoes na Pratica

Para garantir que as acdes de marketing da V&V Store sdo eficazes, ¢ essencial definir
uma abordagem simples, mas estratégica, iniciando com a defini¢cdo de objetivos claros:
antes de langar qualquer campanha, seja um desconto, um anuncio ou uma publicagdo nas
redes sociais, ¢ importante saber exatamente o que se pretende alcangar. Por exemplo,
aumentar visitas ao site, conquistar novos seguidores ou impulsionar as vendas. Um objetivo

interessante pode ser algo como: “Queremos que esta campanha no Instagram gere pelo

menos 50 visitas ao site por dia”.
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Com os objetivos definidos, ¢ possivel usar ferramentas acessiveis para acompanhar os
resultados. O Google Analytics permite saber quantas pessoas visitam o site € as agdes que
fazem no mesmo, enquanto o Meta Business Suite mostra o desempenho de publicacdes e
anuncios no Instagram e Facebook. Ja as plataformas de email marketing, como o

Mailchimp, ajudam a medir a eficacia das campanhas enviadas por email.

Mais importante do que recolher dados ¢ saber interpreta-los. Por isso, reservar um
momento semanal ou quinzenal para rever os resultados pode fazer toda a diferenca.
Pequenas observagdes, como perceber que videos geram mais interagao ou que um desconto
aumentou as visitas, ajudam a tomar decisdes mais informadas. Com base nesses dados,
devem ser feitos pequenos ajustes: mudar o horario de uma publicagdo, alterar o texto de um

anuncio ou simplificar o processo de checkout, por exemplo.

Outra pratica muito util ¢ testar diferentes abordagens. Criar duas versdes de um antincio
uma com fundo branco e outra com um cenario urbano e ver qual gera mais cliques ¢ uma
forma simples de perceber o que funciona melhor. Por fim, ¢ fundamental manter um registo
do que foi feito, o que resultou e o que ndo funcionou. Esse historico evita repetir erros e

ajuda a consolidar boas praticas ao longo do tempo.

16.4. Proposta de Rotina Interna para a V&V Store

Para que a V&V Store possa garantir a eficicia das suas estratégias de marketing e
maximizar o retorno das a¢does implementadas, ¢ fundamental estabelecer uma rotina interna
clara e consistente, que permita acompanhar resultados, identificar oportunidades de
melhoria e aplicar corre¢des, mantendo as boas praticas do marketing digital. Esta rotina tem
como base quatro momentos-chave com diferentes niveis de profundidade: semanal,

quinzenal, mensal e trimestral.

A nivel semanal, recomenda-se que a equipa responsavel pela comunicagdo e marketing
digital da V&V proceda a verificacdo dos principais indicadores de desempenho das redes
sociais ¢ do website. Esta analise deve focar-se em métricas, tais como: o alcance ¢ a
interacao das publicagdes, a evolugao do nimero de seguidores, as visitas ao site, a origem
do trafego e o comportamento dos utilizadores nas paginas mais relevantes. Este
acompanhamento regular permite ter uma nogao do que esta a funcionar e do que precisa de

ser ajustado.
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De forma quinzenal, ¢ sugerida a realizacdo de uma reunido de equipa de curta duragdo
(cerca de 30 minutos), que envolva os membros da equipa responsaveis pelas areas de
marketing, vendas e atendimento ao cliente. O objetivo consiste em partilhar aprendizagens,
discutir os dados recolhidos nas semanas anteriores e decidir que agdes necessitam de ajustes

ou reforgo.

Ao nivel mensal, propde-se a elaboracdo de um relatério de desempenho, de forma
objetiva, que consolide os dados principais do més, nomeadamente as taxas de conversao,
os resultados das campanhas pagas, o desempenho das newsletters € o comportamento de
compra dos clientes. Este relatorio deve também incluir um plano de melhoria com sugestdes
praticas para o més seguinte, ajustando os conteudos, a segmentacdo, 0s canais ou o

orcamento, conforme os resultados obtidos.

Por fim, a cada trimestre, deve ser realizada uma revisdo mais abrangente da estratégia
de marketing. Este momento de anélise integral devera incluir uma avaliagdo dos objetivos
alcangados, a identificagdo de novas tendéncias ou mudangas no comportamento dos
consumidores, uma revisdo do orcamento disponivel e o planecamento de acdes estratégicas
de maior impacto, tais como: campanhas sazonais, lancamento de novos produtos ou
parcerias comerciais. Esta revisdo permite alinhar a atuagdo da marca com o seu

posicionamento e objetivos de crescimento a médio e longo prazo.

Ao adotar esta rotina interna de forma estruturada, a V&V Store conseguira garantir um
acompanhamento continuo e eficaz das suas agdes de marketing, promovendo uma cultura
de melhoria permanente, com base em dados concretos e decisdes colaborativas. Esta
abordagem ¢ igualmente 1til e necessaria para uma empresa de pequena dimensao (como ¢
0 caso), que precisa de maximizar recursos € manter-se competitiva num mercado digital em

constante transformacao.

17. Inteligéncia Artificial Generativa

No contexto da transformagdo digital e da crescente exigéncia dos consumidores no
ambiente online, a implementagdo da Inteligéncia Artificial (IA) na loja V&V Store surge
como uma oportunidade estratégica para reforcar a personalizagdo da experiéncia do cliente,
automatizar processos de marketing e melhorar a eficiéncia da operagdo. Integrar esta
tecnologia no plano de marketing da loja permitira nao so responder de forma mais eficaz as
necessidades do publico-alvo, como também posicionar a V&V Store como uma marca

inovadora e atenta as tendéncias do mercado digital.

69



Plano de Marketing Digital: V&V Store

Uma das ferramentas da [A Generativa prende-se com a criagdo de contetidos
automatizados. Esta tecnologia possibilita a geracdo de descri¢des de produtos, artigos de
blog, textos para redes sociais ou newsletters. Este tipo de automatizacdo ndo s6 reduz o
tempo de produgdo de conteudos como também assegura uma maior consisténcia e coeréncia
nas mensagens, além de permitir a adaptag@o do conteudo as preferéncias especificas de cada
segmento de clientes. Por exemplo, a descricido de uma pega de vestudrio pode variar
conforme o perfil do cliente que a consulta, tornando a experiéncia mais envolvente e

personalizada.

Para além da criagdo de conteudos, a IA Generativa pode também ser aplicada na
recomendacao inteligente de produtos. Com base no histérico de navegacao e nas compras
anteriores dos utilizadores, ¢ possivel apresentar sugestdes personalizadas e relevantes,
contribuindo para o aumento da taxa de conversao e do valor médio por encomenda. Assim,
um cliente que ja demonstrou interesse por vestidos de Verao, podera receber propostas de
acessorios, calcado ou outras pecas complementares, de forma automatizada e em tempo

real.

Outra ferramenta fundamental prende-se com a automatizacdo do apoio ao cliente
através da utiliza¢do de chatbots gerados por IA Generativa, para compreender e responder
a questdes em linguagem natural. Estes assistentes virtuais podem estar disponiveis 24 horas
por dia, prestando apoio em duvidas comuns, orientagdes sobre produtos, devolucdes ou
informagdes sobre prazos de entrega. Esta solugdo garante um servigo rapido e eficaz,
enquanto liberta a equipa da V&V Store para tarefas mais estratégicas e de maior valor

acrescentado.

No ambito do marketing relacional, a IA pode ainda ser integrada em plataformas de
email marketing para criar comunicagdes automaticas e personalizadas, com base no
comportamento e nas preferéncias de cada cliente/pessoa. Desta forma, ¢ possivel enviar
campanhas mais relevantes, como recomendagdes de artigos semelhantes aos anteriormente
adquiridos, alertas de reposicdo de stock ou promogdes exclusivas, aumentando

significativamente a taxa de abertura e de conversdo das campanhas.

70



Plano de Marketing Digital: V&V Store

RESULTADOS ESPERADOS

Apesar de ainda ndo terem sido recolhidos dados empiricos que permitam aferir o impacto
real das estratégias propostas, foram definidos resultados esperados com base em boas
praticas do marketing digital ¢ em pressupostos teoricos sustentados. Estes resultados
representam uma proje¢do fundamentada dos efeitos que se pretendem alcancar com a

implementagdo do plano de marketing digital delineado para a V&V Store.

Em primeiro lugar, espera-se um aumento significativo da visibilidade da marca no meio
digital. Este objetivo serd alcancado através da aplicacdo de estratégias de SEO,
nomeadamente a otimizagao técnica do website, a selecao de palavras-chave pertinentes para
o sector de atividade, a reformulagao dos titulos e descri¢des dos produtos e a reorganizagdo
estrutural do contetdo apresentado. Estas ac¢gdes procuram melhorar o posicionamento da

loja nos motores de busca e atrair novos consumidores.

Em segundo lugar, prevé-se um crescimento das conversoes, nomeadamente ao nivel das
vendas online. Esta evolugdo serd potenciada pela implementacdo de campanhas de
publicidade paga, tanto em Google Ads como nas redes sociais (Facebook e Instagram), com
segmentacao estratégica e contetdos adaptados ao perfil dos utilizadores-alvo. A criacao de
campanhas orientadas para acgdes especificas, como visitas ao site, adi¢do de produtos ao

carrinho e finalizagcdo de compras, devera contribuir para a eficacia das ac¢des publicitarias.

A produgao de contetido direcionado para blog e redes sociais ¢ também uma pega-chave
da estratégia, com o objetivo de aumentar o envolvimento dos consumidores, reforcar a
autoridade da marca e apoiar o processo de decisdo de compra. Este tipo de conteudo devera
contribuir para o aumento do tempo médio que os consumidores estdo no site, bem como

para o crescimento da taxa de interagcdo com as publicagdes.

Adicionalmente, a fidelizacdo de clientes serd promovida através da automacgdo de
campanhas de email marketing, com mensagens personalizadas, baseadas no historico de
interacao e comportamento de compra dos consumidores. Esta estratégia permitird manter
uma comunicacao proxima e continua, estimulando a recompra, a recomendagao e a lealdade

a marca.
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CONCLUSOES

Este projeto, desenvolvido no ambito do Mestrado em Gestdo de Empresas, permitiu
adquirir conhecimentos, estratégias e competéncias fundamentais na area do marketing
digital. Ao longo do desenvolvimento do projeto, foi possivel aplicar conceitos tedricos a
pratica, refor¢ando a capacidade de andlise critica e a tomada de decisdo em contextos reais

do ambiente digital.

A questao de partida que orientou este trabalho foi: “De que forma a implementagao de
estratégias de marketing digital pode contribuir para o aumento da visibilidade e das vendas
da loja online V&V Store?”. A resposta a esta questdo foi sendo construida ao longo do
projeto, através da definicdo, implementacao e analise de um plano de marketing digital

adaptado a realidade especifica da empresa.

Portanto, através da aplicacdo de estratégias como SEQO, redes sociais, email marketing e
anuncios pagos, sera possivel melhorar significativamente a presencga digital da marca,
alcangar novos publicos e potenciar o envolvimento dos consumidores. Os resultados
previstos demonstram que a implementagdo destas estratégias contribuiu efetivamente para
aumentar a visibilidade da loja online, melhorar o trafego do website e impulsionar as

vendas.

Assim, verifica-se que o projeto permitiu alcangar o objetivo geral definido inicialmente:
desenvolver um plano de marketing digital eficaz, capaz de aumentar a visibilidade da V&V

Store, melhorar o seu posicionamento online e contribuir para o crescimento do negécio.

Durante o desenvolvimento do plano, enfrentaram-se algumas limitagdes relevantes,
nomeadamente a escassez de dados historicos da empresa, o que dificultou a defini¢do de
metas realistas. Acresce a limitagdo orgamental, que restringiu a amplitude das campanhas

pagas e a experiéncia com diferentes formatos e plataformas.

Uma das principais licdes aprendidas foi a importancia da monitorizagdo continua e da
adaptacao rapida das estratégias, perante as mudancas no comportamento dos utilizadores e
nas dinamicas das plataformas digitais. Além disso, a gestdo cuidada do orcamento revelou-
se essencial para maximizar o impacto das acg¢des dentro das restrigdes financeiras

existentes.

Este projeto apresenta implicagdes significativas para pequenas e médias empresas

(PMEs), marcas e produtos que pretendam desenvolver e implementar um plano de
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marketing digital. Demonstra que, mesmo com recursos limitados, ¢ possivel obter
resultados relevantes através de uma abordagem estratégica, integrada e orientada por dados.
Realca-se ainda a importancia da formagao continua das equipas e da capacidade de

adaptagao face a um ecossistema digital em constante mudanga.

Para projetos futuros, recomenda-se o aprofundar na personalizacdo das campanhas de
email marketing, o investimento na criacdo de conteudos otimizados para SEO e a
manutengdo de um equilibrio dinamico entre estratégias organicas e pagas, sempre
sustentado numa analise rigorosa dos resultados. A utilizacdo de ferramentas de automagao
e de andlise avancada poderda também potenciar a eficacia e eficiéncia das accdes

desenvolvidas.

Em termos cientificos, este trabalho contribui para o conhecimento aplicado do marketing
digital em pequenos negocios de comércio eletronico, evidencia a relevancia da integragdo
de multiplas estratégias e da andlise continua na obtencdo de resultados sustentaveis.
Destaca-se, ainda, a necessidade de investigacdes futuras que explorem o impacto das novas

tendéncias digitais na adaptacdo de planos de marketing para lojas online.
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