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RESUMO

O marketing digital abrange um conjunto de técnicas aplicadas para promover
produtos, servicos ou marcas por meio de plataformas online. Presente na utilizacdo da
internet e das novas tecnologias, em conformidade com os autores Silva et al. (2021), este
tipo de marketing possibilita que as empresas se conectem de forma mais direta,
personalizada e eficaz com o seu publico-alvo. Desde redes sociais, websites, ferramentas
de pesquisa até a publicidade por e-mail, o marketing digital tornou-se fundamental para

qualquer empresa que queira crescer € sobressair no ambiente digital atual.

O marketing relacional ¢ uma abordagem do marketing que se foca na criagdo e
manuten¢do de relagdes duradouras com os clientes, em vez de se restringir a interagdes
momentaneas voltadas exclusivamente para a venda. Este conceito surge como resposta as
novas exigéncias de um mercado que se torna progressivamente mais competitivo e digital,
onde entender o cliente, captar as suas necessidades e estabelecer uma conexao forte torna-
se fundamental para garantir a sua fidelizacdo. Para além de atrair novos utilizadores, o
marketing relacional foca-se em criar valor e proximidade, proporcionando uma experiéncia

mais personalizada e satisfatoria ao longo do tempo (Figueiredo et al., 2022).

O estagio curricular decorreu na Design Yes, uma empresa dedicada ao marketing,
publicidade e design, estando diretamente relacionado com as areas de Marketing Digital e
Marketing Relacional. Deste modo, o presente relatério tem como objetivo apresentar, de
modo critico e reflexivo, a forma como estas areas foram aplicadas na pratica profissional,
salientando a forma como se interligam e a participagdo que tiveram na cria¢ao de valor para

a organizacado e no fortalecimento das relagdes com o publico.

Palavras-chave: marketing digital; marketing relacional; criagdo de valor; fidelizagdo de

clientes; experiéncia profissional
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ABSTRACT

Digital marketing encompasses a set of techniques applied to promote products,
services, or brands through online platforms. Present in the use of the internet and new
technologies, according to Silva et al. (2021), this type of marketing enables companies to
connect more directly, personally, and effectively with their target audience. From social
networks, websites, and search tools to email advertising, digital marketing has become

essential for any company that wants to grow and stand out in today's digital environment.

Relationship marketing is a marketing approach that focuses on creating and
maintaining lasting relationships with customers, rather than limiting itself to momentary
interactions focused exclusively on sales. This concept emerges in response to the new
demands of a market that is becoming increasingly competitive and digital, where
understanding the customer, capturing their needs, and establishing a strong connection

becomes essential to ensuring their loyalty.

The internship took place at Design Yes, a company dedicated to marketing,
advertising, and design, and was directly related to the areas of Digital Marketing and
Relationship Marketing. Therefore, this report aims to present, in a critical and reflective
manner, how these areas were applied in professional practice, highlighting how they are
interconnected and the role they played in creating value for the organization and

strengthening relations with the public.

Keywords: digital marketing; relationship marketing; value creation; customer loyalty;

professional experience
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INTRODUCAO

O estagio assume um papel fundamental na formagdo académica de um estudante,
uma vez que lhe oferece a oportunidade de vivenciar, pela primeira vez, o primeiro
contacto com o mundo profissional e empresarial. Desta forma, possibilita colocar em
pratica os conhecimentos adquiridos ao longo da formac¢ao e ampliar competéncias com

novas aprendizagens.

O presente trabalho tem como finalidade principal a obten¢ao do grau de mestre
em Marketing e Negocios Internacionais do Instituo Superior de Contabilidade e
Administragdao de Coimbra, decorrendo entre os meses de novembro de 2024 e maio de
2025. O relatorio de estagio foi desenvolvido no contexto do segundo ano do mestrado,
abordando temas principais como Marketing Digital e Marketing Relacional. O estagio
curricular, com uma durac¢ao total de 960 horas, foi cumprido presencialmente na empresa
Design Yes, situada em Coimbra. A op¢do pela realizacdo do estagio deve-se a
importancia de aplicar na pratica os conhecimentos alcan¢ados durante o 1° ano do

mestrado, com o objetivo de facilitar a inser¢do no mercado de trabalho.

Procura-se com este relatorio numa primeira frase realizar uma revisdo da
literatura, tendo em conta os principais temas ja abordados. Numa segunda fase, sera
apresentada o contexto da empresa, ao abordar a sua historia, missdo, visao, valores,
estrutura organizacional e uma analise do ambiente macro e micro. A terceira parte sera
dedicada a descricdo das atividades realizadas durante o estagio na empresa. Finalmente,

a quarta fase serd destinada a uma breve discussao.

O marketing digital surgiu como um instrumento fundamental para simplificar o
processo de vendas, no ambito nacional e internacional, recorrendo principalmente a
internet € a outros canais eletronicos. Durante a ultima década, a utilizagdo de redes
sociais estabeleceu-se como uma estratégia eficaz no ambito do marketing digital,
possibilitando as empresas explorar oportunidades em mercados internacionais e

estabelecer um contato direto com os seus clientes (Merino & Valdiviezo, 2022).

Segundo o autor Nuifiez (2022), o marketing relacional surgiu como uma reacao

as transformacdes no cendrio empresarial, em que a interagdo entre empresas e
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consumidores tornou-se essencial para o sucesso. Ao contrario da abordagem exclusiva
na venda de produtos ou servicos, o marketing relacional procura estabelecer relagdes
duradouras com os clientes, oferecendo vantagens reciprocas. Esta abordagem baseia-se
na valorizacdo das necessidades dos clientes e na utilizagdo da comunicagdo ativa,

particularmente por meio das redes sociais.
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1 A DEFINICAO DO MARKETING

O marketing tem progredido significativamente ao longo das ultimas décadas,
ajustando-se as alteragdes no comportamento do consumidor e as exigéncias do mercado.
Inicialmente centrado no produto, o marketing passou a focar-se no consumidor e, mais

recentemente, no ser humano como um todo.

Philip Kotler, uma das referéncias mais proeminentes na area, define marketing como
“a ciéncia e a arte de explorar, criar e entregar valor para satisfazer as necessidades de um

publico-alvo com lucro™.

Nos dias de hoje, conhecida como Marketing 4.0, o objetivo passa por integrar
estratégias tradicionais e digitais, recorrendo a tecnologia para estabelecer ligagdes mais
eficazes entre empresas e clientes. O foco ¢ transformar os clientes em promotores da
marca, valorizando a personalizagdo e a interagdo nas plataformas online (Carvalho &

Buganca, 2021).

Segundo Sanap (2022), atualmente, o marketing ¢ percecionado como algo que vai
muito além da simples promoc¢ao ou venda de produtos e servigcos. O marketing pode ser
definido como o processo de identificar, perceber e analisar as necessidades e preferéncias
dos consumidores, desenvolvendo produtos ou servicos que as satisfacam e,
posteriormente, procedendo a sua promocao, defini¢do de preco, posicionamento e

distribuigao.

Em conformidade com Kotler (2017), o marketing deve ser entendido como um
processo que vai além da simples comercializacio de produtos ou servigos. E uma
disciplina que integra analise e criatividade para identificar, desenvolver e entregar valor,
com o objetivo de atender de forma sustentavel e lucrativa as necessidades dos
consumidores em mercados-alvo especificos. Esta abordagem implica ndo s6 o
reconhecimento de necessidades e desejos ainda ndo totalmente satisfeitos, como também
a avalia¢do do potencial economico desses mercados. Hoje em dia, o marketing assume
um papel central na criagdo de experiéncias relevantes e no estabelecimento de relacdes

genuinas entre marcas e consumidores, utilizando estratégias que englobam os ambientes

3de 123
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online e offline, como foco na dimensdo humana e na geracdo de valor partilhado

(Tanasiichuk et al., 2023).

O marketing desempenha um papel fundamental no sucesso das empresas, pois ¢
através dele que se estabelece a ligacao entre os consumidores e os produtos ou servigos.
Ao longo dos anos, a sua evolugdo acompanhou as mudancgas sociais e tecnologicas,
passando de praticas comerciais simples para abordagens mais sofisticadas e centradas

no cliente.

Atualmente, mais do que apenas vender, o marketing dedica-se a construir relagdes
duradouras, assentes na confianga, fidelizagdo e numa experiéncia positiva para o
consumidor. Para além de atrair novos clientes, ¢ importante reter os existentes,
compreender as suas necessidades e gerar valor continuo para a marca. Investir em
marketing ndo ¢ apenas uma escolha, mas uma exigéncia estratégica para garantir

competitividade, diferencia¢dao e um crescimento sustentavel no mercado (Poubel, 2022).

Os objetivos do marketing vao muito além de simplesmente promover produtos ou
servicos. Assumem um papel estratégico na diferenciagdo e competitividade das
empresas. Consoante Garcia et al. (2023), as organizag¢des procuram, através da inovagao
em marketing, melhorar continuamente quatro pilares fundamentais: produto, prego,
distribuicao e promocdo, de forma a atrair o publico-alvo e assegurar uma vantagem
competitiva. Para tal, o marketing ndo se limita a satisfazer as necessidades e desejos dos
consumidores, mas também procura criar valor acrescentado, contribuindo para o

desempenho global da organizacao.

O marketing desempenha um papel central no desempenho das organizagoes,
atuando nao apenas como uma ferramenta de comunicagdo, mas também como
investimento estratégico legitimo. Conforme referido no artigo The Impact of Marketing
on The Business Performance of Companies: A Literature Review, varias investigagdes
indicam que os investimentos em marketing devem ser considerados como aplicagdes de
longo prazo, capazes de acrescentar valor a empresa através do fortalecimento da marca,

do aumento da fidelizagao dos clientes ¢ da melhoria dos resultados financeiros.
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Desenvolver e sustentar uma marca solida favorece a estabilidade da entrada e saida
de dinheiro, margens de lucro mais elevadas e maior confianga, tanto por parte dos
consumidores como dos investidores. Desta forma, o marketing ndo se limita a apoiar as
vendas a curto prazo; ¢ um elemento diferenciador que assegura competitividade,
crescimento continuo e uma valorizagdo superior no mercado para as empresas

(Koyliioglu et al., 2021).

Deste modo, os principais objetivos do marketing passam por desenvolver estratégias
que incentivem a diversificacao de produtos e servigos, reforcem a relagcdo com os clientes
e permitam as empresas adaptar-se a um mercado cada vez mais globalizado, dindmico e

competitivo.

1.1 A evolu¢io do marketing

De acordo com Krystyna Mazurek-Lopacinska (2020), a evolugdo do marketing
acompanha o crescimento das sociedades humanas e as mudangas sociais, econémicas e
tecnologicas ao longo do tempo. No inicio, o marketing era visto apenas como parte das
trocas comerciais, sem estratégias definidas. Com o passar dos anos, a medida que as
sociedades se tornaram mais complexas e a producdo mais moderna, surgiu a necessidade
de organizar de forma mais eficiente a distribui¢do, a promogao e a venda de produtos e

Servigos.

Com a industrializag@o e o surgimento de grandes grupos econdmicos, o marketing
comecou a fortalecer-se como uma ciéncia, com foco em compreender e influenciar o
comportamento do consumidor. O seu papel deixou de ser apenas vender produtos,
passando a incluir a criagdo de valor, a satisfacdo das necessidades dos clientes ¢ a

construgdo de relagdes duradouras entre empresas e consumidores.

O crescimento do estudo do marketing, principalmente em universidades dos
Estados Unidos da América, como Harvard, fez com que esta area se tornasse uma
disciplina independente, baseada em métodos cientificos e estatisticos (Las Casas, 1997).
Com o passar do tempo, o marketing deixou de ser apenas uma estratégias centralizada
na producdo e na venda, ao passar a ser uma estratégia integrada e fundamental para o

sucesso das empresas.

5de 123
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac  COIMBRA BUSINESS 100, | since

ANDS

Areas de estudo Marketing Digital e Marketing Relacional

Atualmente, o marketing tem uma visao mais ampla e tecnologica, completando no
que se assinala por marketing digital. Esta nova etapa utiliza os meios digitais para criar
valor e comunicar com o publico. A evolugao do marketing acompanha as transformagdes
da economia e da sociedade moderna, ajustando-se constantemente as novas formas de

consumo ¢ aos comportamentos dos clientes (Kotler & Armstrong, 2016).

1.1.1 Marketing 1.0

O Marketing 1.0 representa a primeira fase do marketing que surgiu entre 1906 e
1911, nos Estados Unidos, com uma forte ligacdo a economia. Nessa época, o estudo do
marketing comegou a ser introduzido nas universidades e aplicado em contextos de
distribuicdo e comercializagdo de produtos, principalmente para grossitas e pequenos
retalhistas. O objetivo inicial foi definir novas orientacdes para as estratégias de mercado

das empresas, com foco na gestdo dos negdcios.

Neste periodo, o marketing estava interiormente associado a era industrial,
influenciada pela Revolucdo Industrial e pela producdo em massa. Antigamente, a
producdo era manual e feita por encomenda, mas com o avango da tecnologia tornou-se
possivel fabricar grandes quantidades de produtos de forma uniformizada, reduzindo os
custos e tornando-os acessiveis a um numero maior de consumidores (Kotler &

Armstrong, 2023).

O autor Lima (2016) afirma que o principal foco do Marketing 1.0 era o produto,
onde as empresas produziam em grandes quantidades para satisfazer as necessidades
gerais do mercado, sem qualquer tipo de personalizagdo. O objetivo era aumentar as
vendas e alcangar lucros elevados através da producao padronizada e a custos reduzidos.
Assim, o marketing funcionava essencialmente como um meio de promover a produgdo

industrial, ao divulgar os produtos a um publico alargado.

Com o aumento da oferta e a necessidade de explorar novos mercados, as
empresas comegaram a reconhecer a importancia de despertar o desejo de consumo.
Assim sendo, surgiram as primeiras técnicas publicitarias e as pesquisas de mercado que
procuravam compreender o que motivava o consumidor a comprar (Kotler & Armstrong,

2023)..
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O Marketing 1.0 foi caracterizado pela producdo em massa, pela uniformizagao
dos produtos e pelo destaque nas vendas. O consumidor ainda ndo era o centro das
estratégias, pois a prioridade estava no produto e na eficiéncia da producdo e da

distribuicao (Kotler & Armstrong, 2023).

1.1.2 Marketing 2.0

O Marketing 2.0 assinala uma nova fase na evolucdo do marketing, ativamente
influenciada pela digitalizacdo e pelo crescimento dos dispositivos moveis. A difusdo
generalizada dos smartphones, das aplicagdes moveis e, mais recentemente, dos
mecanismos inteligentes, como auscultadores, reldgios e assistentes virtuais,

revolucionou a forma como as empresas interagem com os consumidores.

Atualmente, o uso de dispositivos modveis j& ultrapassa o dos computadores,
reforcando-se como o principal meio de acesso a conteudos digitais. Esta situacdo levou
as empresas a investir de forma consistente numa estratégia que utiliza plataformas e
ferramentas mdveis para comunicar, promover € interagir com os consumidores de forma

imediata.

No contexto do Marketing 2.0, a personalizacdo e a interatividade assumem papéis
importantes. Com o apoio da tecnologia, ¢ possivel criar mensagens € promocoes
ajustadas as caracteristicas individuais de cada cliente, tendo em conta fatores como a

localizag@o, horario, hébitos de consumo e o contexto onde se encontra (Narang, &

Shankar, 2019).

O ambiente movel promoveu uma comunicacao bidirecional, em que o consumidor
deixou de ser apenas um recetor passivo para se tornar um participante ativo. Interage
com marcas através de aplicagdes, redes sociais e anuncios personalizados. Neste cenario
sao destacados trés pilares esséncias como promogdes moveis segmentadas, publicidade

personalizada e impactos multicanal resultantes do uso do movel:

e As promog¢des moveis segmentadas consistem no envio de ofertas adaptadas ao
local, momento ou comportamento especifico do consumidor (L1, Luo, Zhang, &

Wang, 2017);
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e A publicidade personalizada utiliza dados recolhidos a partir dos dispositivos para
alinhar os antincios com o perfil inico de cada consumidor, tornando a experiéncia
mais relevante (Grewal, Bart, Spann, & Zubcsek, 2016);

e Os impactos multicanal mostram como o uso do telemovel influencia as decisdes

de compra, tanto no comércio eletrénico como nas lojas fisicas (Ghose, 2017)..

O autor Kone (2018) confirma que o Marketing 2.0 estd também alinhado com o
avanco da Internet of Things (10T), que conecta varios dispositivos e torna experiéncias
personalizadas possiveis. Tecnologias emergentes, como a Augmented Reality (AR) e os
dispositivos vestiveis, reforcam o papel do movel como elemento central na jornada do

consumidor.

Esta segunda fase de marketing inaugura uma era marcada por estratégias mais
tecnologicas, interativas e centradas no consumidor. O poder estd cada vez mais nas maos
dos consumidores, e as marcas que conseguem interpretar os seus comportamentos em
tempo real para oferecer experiéncias personalizadas t€ém maior probabilidade de se

destacar num mercado altamente competitivo e digital (Narang, & Shankar, 2019).

1.1.3 Marketing 3.0

O Marketing 3.0, conceito desenvolvido por Kotler, Kartajaya & Setiawan (2019),
representa uma nova etapa em que a atencdo deixa de estar focada apenas no produto ou
no consumidor individual, ao passar a incluir a sociedade como um todo. Este avango
surge com as transformagdes impulsionadas pela internet, pelo avango dos negocios
colaborativos e pela necessidade crescente de as empresas adotarem uma postura mais

humana.

Segundo os autores Erragcha & Romdhane (2014), com o aparecimento das novas
tecnologias e a participagao ativa dos utilizadores online, ja ndo basta apenas persuadir
ou promover. A comunicagdo passou a ser participativa e imersiva. As marcas enfrentam
o desafio de colaborar diretamente com clientes, colaboradores, parceiros e investidores,

ao reconhecer o papel de todos na construgdo do sucesso organizacional.

Nesta fase, as empresas passam a integrar valores culturais e sociais nas suas

estratégias, procurando contribuir para o bem-estar das comunidades onde atuam. O
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consumidor atual vive num mundo cada vez mais globalizado e necessita de equilibrar a
sua identidade local com o contexto global e espera que as marcas acompanhem o

Pprocesso.

O Marketing 3.0 beneficia a criatividade, a ligagdo humana ¢ o compromisso
social. As empresas que adotam este modelo destacam-se ao defender causas como a
sustentabilidade, a inclusdo, a igualdade e a melhoria da qualidade de vida (Meng & Sidin,

2020).

A evolugdo tecnoldgica, o fortalecimento da comunicagdo digital e o crescimento
das redes sociais deram ao publico maior acesso a informagao, transformaram habitos de
consumo e ampliaram o seu poder de decisdo. Atualmente, os consumidores opinam,
partilham experiéncias e influenciam outras pessoas, tornando-se agentes ativos nas

estratégias das marcas (Keller & Cherney, 2024)..

Assim, o Marketing 3.0 consolida-se como um modelo mais humano e consciente,
que v€é as pessoas para além do seu papel de consumidoras. Estas empresas que
incorporarem esta visao terao maior capacidade de criar lagos duradouros e gerar impacto

positivo num mercado cada vez mais global, dinamico e digital.

1.1.4 Marketing 4.0

O Marketing 4.0 surgiu como resposta as grandes transformagdes trazidas pela
globalizacdo, pela digitalizagdo e pela mudanga no comportamento dos consumidores.
Segundo Dash et al. (2021), com o avango das tecnologias, tornou-se possivel estabelecer
ligagdes ndo apenas entre pessoas € empresas, mas também com os proprios produtos,

que agora conseguem interagir, de forma inteligente, com os consumidores.

Apesar de continuar a colocar o cliente no centro das estratégias, tal como nas
fases anteriores do marketing, o Marketing 4.0 desenvolve-se num ambiente altamente
conectado e digital, onde as a¢des dos consumidores podem ser acompanhadas em tempo
real. Como refere Rowles (2017), esta capacidade permite que as marcas alinhem
rapidamente as suas estratégias e oferecam experiéncias mais adequadas as expectativas

do publico.
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O objetivo continua a ser a satisfacdo das necessidades e desejos, ao procurar criar
valor para todas as partes interessadas, tal como no Marketing 3.0. Porém, a grande
inovagdo consiste na forte integragao tecnologica, que torna possivel uma ligacao direta
entre produtos e consumidores, através de dispositivos inteligentes e softwares

avangados.

O Marketing 4.0 aposta na antecipagdo das tendéncias, ao utilizar técnicas
complexas de andlise de dados e gestdo de informagdo. Assim sendo, as empresas
conseguem identificar novos comportamentos e adaptar-se antes da concorréncia,

oferecendo respostas mais competentes as exigéncias futuras do mercado.

O principio do Marketing 4.0 fundamenta-se na fusdo entre tecnologia e contacto
humano. A relagdo entre marcas e clientes deve acontecer tanto no digital como no

presencial, fortificando a confianga na marca e gerando ligagdes mais verdadeiras

(Andhyka, 2020).

E de grande importancia referir que Marketing 4.0 ndo substitui o marketing
tradicional, mas sim complementa-o. O consumidor pode descobrir uma marca através de
um anuncio na televisdo, pesquisar mais informagdes online, efetuar a compra numa
plataforma digital e recomendar o produto nas redes sociais, influenciando outros

potenciais clientes.

Neste contexto, o Marketing Movel (M-marketing) tem vindo a ganhar destaque,
ao recorrer a dispositivos portateis para comunicar mensagens personalizadas e ajustadas

ao momento e localizagdo do consumidor (Rowles, 2017).

Além do mais, os avangos tecnologicos despertaram o desenvolvimento de modelos
de negocio inovadores que transformaram setores inteiros, como a Netflix, Amazon,
Spotify e Uber, tornando o mercado mais competitivo. Simultaneamente, as redes sociais
tornaram-se elementos-chave na decisdo de compra, uma vez que os consumidores
valorizam, cada vez mais, as opinides e recomendacgdes de outros utilizadores (Keller &

Cherney, 2024).
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1.1.5 Marketing 5.0

O Marketing 5.0 caracteriza-se pela integragao profunda da tecnologia e pelo foco
crescente na centralidade do ser humano. Segundo Plangger et al. (2022), esta fase surge
como resposta as alteragdes nos comportamentos nos consumidores, a globalizagdo e a
digitalizagdo, tornando essencial o uso estratégico da tecnologia para assegurar a

competitividade e o sucesso das empresas.

Para além de a tecnologia ampliar a comunicagao e a presenga digital, transformou
a forma como os profissionais de marketing recolhem e analisam dados. Estas ferramentas
permitem decisdes mais informadas e estratégicas, ao identificar padrdes de

comportamento e tendéncias de consumo.

Com o aumento dos pontos de contacto digitais, as empresas tém acesso a grandes
volumes de dados sobre os consumidores. Quach et al. (2022) salientam que, através de
analises avangadas, as marcas conseguem personalizar campanhas, melhorar a jornada do
cliente e apresentar mensagens mais relevantes e ajustadas ao publico-alvo, reforcando o

envolvimento e a fidelizacgao.

As possibilidades de segmentacdo e personalizacdo sdo expandidas por sistemas
de CRM, plataformas de automacdo e inteligéncia artificial. Segundo Liu-Thompkins,
Okazaki & Li (2022), estas tecnologias permitem as empresas adaptar a comunicagdo a
segmentos especificos, ao oferecer experiéncias mais impactantes e aumentando as taxas

de conversdo.

Na area da publicidade digital, os profissionais de marketing podem monitorizar
continuamente o desempenho das campanhas e ajustar estratégias em tempo real. Kapoor
et al., (2016) destacam que ferramentas como antincios em motores de busca, social ads
e estratégias de PPC permitem uma segmentagdo necessaria € maximizam o retorno do

investimento.

A automagdo dos processos, como a gestao de redes sociais € campanhas de e-
mail, trouxe maior eficiéncia, permitindo que os profissionais se concentrem em tarefas

mais estratégicas e criativas. Conforme observa Bagshaw (2015), esta abordagem

11 de 123
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac  COIMBRA BUSINESS 100, | since

ANDS

Areas de estudo Marketing Digital e Marketing Relacional

proporciona dedicar mais aten¢do a criagdo de contetidos e ao fortalecimento do

relacionamento com clientes.

As tecnologias como chatbots, assistentes virtuais, sites interativos e
recomendacdes personalizadas melhoram a experiéncia do consumidor, possibilitando
interagdes continuas e individualizadas. Estas solu¢des garantem disponibilidade

permanente e respostas imediatas as necessidades dos consumidores.

Nos dias de hoje, a tecnologia funciona como motor essencial para a inovagdo € o
crescimento, permitindo as empresas adaptarem-se rapidamente as mudangas do mercado
e criarem experiéncias diferenciadas. A combinacdo entre tecnologia e humanizagio
permite que as marcas desenvolvam relagdes mais significativas com os consumidores,
destacando-se num ambiente cada vez mais competitivo e digitalizado (Sotolongo &

Copulsky, 2018).

1.1.6 Marketing 6.0

Segundo Kotler (2025), o Marketing 6.0, também designado por metamarketing,
apresenta uma nova fase da evolucdo do marketing, concentrada na criacdo de
experiéncias imersivas que combinam, de forma adaptada, os meios fisicos e digitais. O
principal objetivo € oferecer interagdes mais ricas, personalizadas e envolvedoras para os

consumidores, recorrendo a tecnologias avangadas e a novos ambientes digitais.

Este modelo estabelece trés camadas fundamentais: a camada dos facilitadores

tecnolodgicos, a camada dos ambientes e a camada das experiéncias.

A primeira camada, que serve de base ao Marketing 6.0, ¢ formada pelos
facilitadores tecnologicos. Entre estes destacam-se cinco tecnologias essenciais. A
Internet of Things (IoT) possibilita recolher dados em tempo real através de sensores
interligados, facilitando a¢des de marketing baseadas na localiza¢do e no comportamento
dos consumidores. A Inteligéncia Artificial (IA) desempenha um papel central ao permitir
estratégias de marketing altamente personalizadas, analisando constantemente dados para
adiantar preferéncias e oferecer contetidos ou produtos essenciais em tempo real. O

spatial computing possibilita a intera¢do digital no espago fisico, ao criar experiéncias
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hibridas, como provadores inteligentes em lojas. As tecnologias de Realidade Aumentada
(AR) e Realidade Virtual (VR) permitem experiéncias imersivas, quer para visualizagdo
de produtos em contextos reais ou para formagdo e simulagdes. Para finalizar, o
blockchain sustenta a criacdo de ambientes digitais descentralizados, permitindo a

propriedade de contetidos e economias virtuais orientados pela comunidade.

A segunda camada ajusta-se aos ambientes onde as experiéncias de Marketing 6.0
se desenrolam. Inclui tanto os espagos fisicos, que passam a ser digitalmente aumentados,
designados como realidades estendidas, como os ambientes totalmente virtuais,
conhecidos como metaversos. As realidades estendidas possibilitam enriquecer os
espacos fisicos com tecnologias digitais, oferecendo experiéncias mais interativas,
personalizadas e eficientes, como checkouts rapidos ou acesso a informagao detalhada
através de aplicagdes moveis e codigos QR. Ja os metaversos sdo mundos virtuais que
enganam a realidade, onde os utilizadores interagem através de avatares e bens digitais.
Estes ambientes responsabilizam-se como uma nova forma de socializacdo digital,
especificamente relevante para a Geragdo Z e a Geragao Alpha. Os metaversos podem ser
centralizados, controlados por uma entidade tnica, ou descentralizados, governados por

comunidades suportadas por blockchain.

A terceira e Gltima camada diz respeito as experiéncias oferecidas ao consumidor.
No Marketing 6.0 realgam-se trés tipos principais de experiéncias. A primeira € a
experiéncia multissensorial, que procura incluir os cinco sentidos para criar ligagdes
emocionais mais fortes com a marca. Embora tradicionalmente esta abordagem esteja
mais presente em ambientes fisicos, o desafio atual passa por integrar experiéncias
multissensoriais também no digital, ao combater a fadiga digital. A segunda ¢ a
experiéncia de marketing espacial, que incorpora tecnologia, design e comportamento
humano para criar interagdes automaticas e personalizadas nos espacos fisicos, como
lojas inteligentes ou ambientes que se adaptam ao movimento dos clientes. Um exemplo
emblematico € o conceito “Just Walk Out” da Amazon. A terceira e mais experimental
abordagem ¢ a experiéncia de marketing no metaverso, onde as marcas procuram novas
formas de interacdo através de publicidade em jogos, colecionaveis digitais e eventos
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virtuais, sendo principalmente atrativa para as geragdes mais jovens, habituadas a

ambientes digitais imersivos.

Para concluir, o Marketing 6.0 apresenta uma evolugao significativa na forma como
as marcas comunicam ¢ se relacionam com os consumidores, ao incluir tecnologia,
ambientes fisicos e digitais e experiéncias imersivas. Este padrao refor¢a a importancia
de criar valor através de interacdes memoraveis, personalizadas e alinhadas com as

expectativas das novas geracoes digitais.

1.2 O MARKETING DIGITAL
1.2.1 Conceito de Marketing Digital

O marketing digital é resultado da adaptagdo do marketing tradicional ao
contexto da era digital. A internet € um ponto significativo, especialmente a partir da
criacdo do primeiro website, em 1991, quando o termo "marketing digital" comecou a
ser utilizado. Contudo, nesta fase inicial, tanto a internet como o conceito mencionado
ainda nado estavam tdo desenvolvidos como os conhecemos atualmente. Na altura, os
contetidos disponiveis online eram maioritariamente estaticos € ndo existia muita

possibilidade de interagao.

A verdadeira revolugdo digital teve inicio ainda antes da existéncia de websites,
mais concretamente nos anos 70, com a criacao dos chamados "bulletin board systems"

que ja permitiam aos utilizadores partilhar dados entre si (Neves, 2020).

O conceito de marketing digital é bastante abrangente e, como foi anteriormente
mencionado, foi através da Internet e das redes sociais que a sua importancia aumentou.
Apesar de ndo existir uma definicdo concreta para esta vertente do marketing por ser tao
abrangente existem varios autores que o definem. Segundo Wuisan e Handra (2023),
trata-se da definicdo de metas claras e mensurdveis, acompanhadas de mensagens
estratégicas, com o objetivo de atrair e conquistar os consumidores. O marketing digital

ao recorrer a um conjunto de praticas que utilizam meios digitais para divulgar produtos
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ou servicos procura promover empresas, influenciar escolhas de consumo e impulsionar

vendas.

Ja para Kotler (2017) o marketing digital ¢ uma forma de comunicacgao e interagao
entre as organizagdes, marcas € empresas com os seus clientes, através dos canais do meio

digital.

Baseando-se nas tecnologias da informacgao e da comunicagdo podem-se realizar
analises de mercado com maior precisdo, como também facilitar processos de
distribuicao, comercializagdo e aquisi¢ao de bens e servigos. Assim, a sua aplicagao torna-
se indispensavel para o sucesso das empresas num mercado cada vez mais competitivo e
digitalizado. Além disso, o marketing digital ajuda a implementar as estratégias das
empresas de forma mais rapida e eficaz, o que faz com que a satisfacdo do cliente seja

maior e haja um aumento das receitas das vendas.

As redes sociais e 0s grupos virtuais sdo cruciais no processo de decisdo de compra
dos consumidores, uma vez que proporcionam um acesso facilitado a grandes quantidades
de informagao e promovem tanto a interacdo social e a criagao de lagos de amizade, o que

pode influenciar diretamente o comportamento de compra.

Atualmente, o marketing digital ¢ uma das ferramentas mais eficientes na geragao
de oportunidades de negocio, devido a forma como facilita a criacao e o fortalecimento
da relacdo entre a empresa ¢ os seus clientes, mas também a partilha de conteudos

relevantes por parte das organizagdes (Oliveira, Souza, Silva & Ferreira, 2017).

Devido a sua importancia, ¢ essencial que as organizagdes estejam presentes no
digital, recorrendo a plataformas como redes sociais e websites para estabelecer e manter
uma relagdo proxima com os seus consumidores, promovendo ndo sé a fidelizagcdo a
marca como a captagdo de novos clientes. Conforme Aguiar (2023), para que as redes
sociais sejam verdadeiramente produtivas enquanto ferramenta de marketing, ¢
importante para as empresas delinear estratégias com objetivos bem definidos para uma

melhor monitorizagdo das acdes implementadas.

Existem varias vantagens para as empresas que implementam estratégias de

marketing digital e podemos destacar:
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e Popularidade da marca e dos produtos — A presenca consistente nas redes sociais
por parte das empresas contribui para o refor¢o da visibilidade online da marca e
dos seus produtos. Ao optarem voluntariamente por seguir paginas ou grupos,
nota-se que hd uma predisposicdo positiva na rece¢do de comunicagdes
provenientes dessas empresas por parte dos consumidores. (Aguiar, 2023).

e Aumento da procura nos canais digitais — Publicagdes efetuadas nas redes sociais
que integrem ligacdes diretas para o website institucional da empresa geram um
crescimento no niimero de acessos € visitas ao site, gracas a facilidade de acesso.
(Aguiar, 2023)

e Aumento da fidelizagdo dos clientes — Através da interagdo constante e
personalizada com os utilizadores que seguem as paginas da empresa, € possivel
construir relagdes mais solidas, potenciando a lealdade dos clientes a marca
(Aguiar, 2023);

e Maior eficiéncia no langamento de produtos — As redes sociais permitem um
contacto mais direto com os consumidores atuais e potenciais, o que possibilita
uma recolha de feedback sobre necessidades, preferéncias e expectativas mais
facil, o que contribui para um alinhamento mais eficaz entre a oferta da empresa

e a procura do mercado (Aguiar, 2023).

Em suma, esta nova realidade digital fez com que as empresas que se quisessem
manter competitivas a reavaliar as suas estratégias de marketing. Para isso tiveram que
integrar novas ferramentas e métodos que possibilitem chamar a aten¢do dos
consumidores, estabelecer relacdes com os mesmos e concretizar a venda dos seus

produtos (Aguiar, 2023).

1.2.1.1 Marketing Tradicional vs Marketing Digital

A comparagdo entre o marketing tradicional e o marketing digital tem sido
bastante abordada por varios autores ao longo dos anos. De acordo com Paulo Faustino
(2019), o marketing digital ndo veio para substituir o marketing tradicional, mas sim para
aperfeicoar e aumentar as suas possibilidades. Ambos coincidem e podem obter
resultados muito positivos quando utilizados de forma integrada numa estratégia

abrangente. O marketing tradicional continua a ter importadncia em determinados
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segmentos de mercado e em canais especificos, como a televisdo e revistas, que
conservam um grande impacto sobre certos publicos.

No marketing digital ¢ possivel acompanhar, em tempo real, o retorno de cada
investimento, o alcance das campanhas, as visualizag¢des, as interagdes € as conversoes.
Por outro lado, no marketing tradicional, esse acompanhamento ¢ mais limitado e
indefinido, ao basear-se geralmente em estimativas de audiéncia, como o nimero de
telespectadores ou a quantidade de pessoas que visualizaram um outdoor.

Segundo Kotler et al. (2017), o marketing digital ndo substitui o marketing
tradicional, mas complementa-o, sendo que a evolu¢do tecnologica conduzird
inevitavelmente a convergéncia entre ambos. Os autores afirmam que o marketing
tradicional desempenha um papel fundamental na fase inicial da relacdo entre a empresa
e o cliente, pois gera consciéncia e interesse, enquanto que o marketing digital assume
um papel de relevo nas etapas seguintes, ao impulsionar a decisdo de compra. Sendo
assim, o marketing tradicional foca-se em iniciar o contacto com o consumidor, enquanto
que o marketing digital procura gerar resultados e fortalecer as relacoes.

Para Yasmin et al. (2015), o marketing digital ¢ uma extensdo do marketing
tradicional, porém adaptada aos canais e tecnologias contemporaneas. Ja Bala & Deepak
Verma (2018) afirmam que o marketing digital oferece varias vantagens competitivas,
apresentando-se como uma alternativa mais eficaz e abrangente em varios contextos
empresariais.

Os varios autores identificam diversas diferengas entre ambos os modelos. O
marketing tradicional recorre a meios como imprensa, televisao, radio e correio, enquanto
que o digital, por sua vez, utiliza plataformas online, email marketing, redes sociais e
motores de pesquisa. Além disso, o marketing digital caracteriza-se ainda por ndo
necessitar de tantos gastos, ser mais rapido na comunicagdo e capacidade de
personalizacdo das campanhas. Para além disso, a interagdo com o publico ¢ imediata, o
acesso a informagdo ¢ permanente e existe uma atualizagdo constante dos conteudos.
Além do mencionado, as tecnologias digitais permitem uma avaliagdo mais precisa dos
resultados obtidos, algo que com os métodos tradicionais se torna mais dificil. No entanto,

o marketing digital também apresenta limitacdes, como a dependéncia da internet, a
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possibilidade de existirem falhas técnicas e a desconfianga de alguns consumidores
relativamente aos métodos de pagamento online.

Em suma, dado que o marketing tradicional sozinho j& ndo responde plenamente
as necessidades dos consumidores, muitas empresas procuram o marketing digital como
complemento para as suas estratégias de comunicacao. Tal como refere o autor Patrutiu-
Baltes (2016), enquanto que o marketing tradicional se centra no produto, o marketing
digital orienta-se para o consumidor e as suas necessidades, favorecendo uma

comunica¢do mais eficaz e personalizada.

1.2.2 Estratégias de Marketing Digital

O marketing digital oferece uma vasta quantidade de estratégias para as empresas.
Como o mundo estd em constante evolucdo, ¢ necessario delinear constantemente
estratégias para oferecer um melhor servigo aos consumidores, como € possivel observar

na tabela 1.

Estratégias Descri¢ao

Marketing de afiliados Modelo em que um parceiro (afiliado)
promove produtos ou servicos de uma
empresa, geralmente através de links no
seu proprio website. O afiliado recebe
comissdo por cliques, por contactos
(leads) ou por vendas concretizadas. E
possivel combinar os varios tipos de

comissoes.

E-mail marketing Existe comunica¢do direta com o
consumidor através do correio eletronico.
Promovem os produtos através de
mensagens personalizadas para fidelizar

clientes e aumentar o reconhecimento da
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marca. Existem dois tipos principais:
campanhas pontuais (e-mailings) e

newsletters periddicas.

SEO

Conjunto de técnicas desenvolvidas para
melhorar a posi¢do de um website nos
resultados de pesquisa. Procura otimizar
on-page, de forma técnica e a criacdo de
links. A escolha de palavras-chave ¢
crucial para atrair e responder as intengdes

de pesquisa dos utilizadores.

Redes Sociais

Fazem parte plataformas como o
Facebook, Instagram ou Linkedin, onde ¢
possivel  partilhar  ideias, imagens,
informacdes e interagir com  0S
consumidores. As redes sociais sdo
fundamentais para divulgar contetdo,
envolver o publico e construir a imagem
da marca. As redes sociais englobam o

Social Media Marketing

Search Engine Marketing (SEM)

Search Engine Optimization (SEO)

3

E um conjunto de estratégias que
pretendem aumentar a visibilidade de
websites nos motores de pesquisa, atraveés

do trafego pago ou organico.

Google Ads Permite a empresa a criacdo de anuncios
que aparecem aos utilizadores nos
resultados de pesquisa do Google, sempre
que procuram por  palavras-chave
relacionadas.
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Marketing de Contetdo Esta ferramenta consiste na criagdo e
distribuicdo de conteudos relevantes e
necessarios para atrair, envolver e
converter potenciais clientes. Foca-se em

oferecer valor ao publico.

Tabela 1 — Principais estratégias do marketing digital

Fonte: Adaptado de Samantaray & Pradhan (2020)

1.2.2.1 Inbound e Outbound

O marketing digital tem vindo a transformar-se, procurando unir a tecnologia a
uma forte perspetivagdo no lado humano. Neste sentido, o inbound e o outbound
marketing surgem como duas abordagens que se complementam na comunica¢do com 0

consumidor.

O inbound marketing foca-se na atracdo natural dos consumidores, através da
criacdo de conteudos uteis e personalizados. Segundo Assad (2016), o uso de dados e
tecnologia possibilita uma compreensdo mais profunda das necessidades do publico,
permitindo desenvolver mensagens adaptadas aos seus interesses. Esta visdo procura
acompanhar o consumidor ao longo de toda a sua jornada de decisdo, ao oferecer valor

continuo em vez de interrupgdes O cliente vem até a marca.

J& o outbound marketing representa o método tradicional, caracterizado pela
procura ativa do cliente, através de mensagens com grande alcance, direcionadas ao
publico em geral. De acordo com Miller (2015), este tipo de comunicagdo envolve agdes
como publicidade paga em redes sociais, motores de pesquisa € outros canais digitais,
permitindo uma segmentagao precisa do publico e o acompanhamento dos resultados em
tempo real. Porém, o consumidor atual ¢ mais seletivo e tende a rejeitar contetidos

intrusivos, valorizando mais a relevancia do que a repeticao. A marca vem atras do cliente

Ferramentas como a inteligéncia artificial, CRM e automac¢do, desempenham um
papel essencial no inbound. Estas solu¢des tecnoldgicas aumentam a personalizagdo das
interacdes, otimizam a eficiéncia e promovem experiéncias digitais mais envolventes,
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contribuindo para maiores taxas de conversdo e fidelizagdo. Ainda assim, estas
tecnologias s6 atingem o seu maximo potencial quando combinadas com uma abordagem

humanizada e centrada no bem-estar do cliente (Miller, 2015).

Apesar da gradual destaque do inbound, o outbound marketing continua a ser
relevante em determinados acontecimentos, principalmente quando o objetivo passa por
gerar visibilidade ou impactar rapidamente grandes audiéncias. A integracdo de dados
avancados pode tornar esta estratégia mais precisa € menos invasiva, ao aumentar a

eficacia das campanhas.

Ambas as metodologias desempenham papéis fundamentais no marketing
moderno. Como destaca Gregg (2018), as marcas devem integrar estas duas abordagens
de forma estratégica, ao utilizar as tecnologias para fortalecer as relagdes proximas, éticas
e personalizadas, sem abdicar da amplitude e eficidcia das campanhas tradicionais. O
equilibrio entre inbound e outbound possibilita responder as expectativas dos
consumidores e reforgar o posicionamento das empresas num mercado cada vez mais

competitivo.

1.2.3 Os 8 P’s do Marketing Digital

A evolugdo persistente da tecnologia, aliada aos efeitos da globalizacao, levou a
uma reorganizacao do conceito tradicional de Marketing Mix. Primitivamente composto
por apenas quatro elementos, o modelo foi-se ajustando para colocar o consumidor no
centro das decisOes estratégicas, ao passar a incluir varidveis como clientes, custo,

conveniéncia € comunicagao.

Atualmente, os 8 P’s do Marketing representam uma estrutura essencial no
delineamento de estratégias, garantindo que todas as decisdes contribuem para o sucesso

do produto ou servico no mercado.

O primeiro P relaciona-se com a Pesquisa, o ponto de partida para entender o
publico-alvo, ao avaliar as suas caracteristicas € comportamentos enquanto utilizadores
da internet. Nesta fase, pretende-se identificar as palavras-chave que utilizam, os tipos de
conteidos que consomem, os locais onde interagem e as opinides que partilham
relativamente as a¢des das marcas.
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O segundo P, Planeamento, coincide-se apos conhecer, sendo essencial estruturar e
detalhar todas as iniciativas de marketing. Um plano sélido e fundamentado nos dados
recolhidos tem maiores probabilidades de gerar resultados significativos. E igualmente
indispensavel analisar a concorréncia, para que as estratégias definidas sejam

competitivas e eficazes na captacdo de clientes.

O terceiro P, Producdo, onde a teoria transforma-se na pratica. Os contetidos
planeados comegam a ser criados e executados. E essencial assegurar que todos os
recursos e plataformas digitais estdo a funcionar corretamente e proporcionam ao
utilizador uma experiéncia interativa, ao evitar barreiras que possam afastar potenciais

clientes.

O quarto P, Publicagdo, corresponde a divulgagao nas plataformas definidas durante
o planeamento. A publicag¢dao deve ser clara, coerente e otimizada com palavras-chaves,
ao facilitar o alcance organico através dos motores de pesquisa. Ao disponibilizar
conteudos importantes nas redes sociais e noutros canais digitais, aumenta-se a

visibilidade da marca e a aproximagao do publico desejado.

O quinto P, a Promog¢ao, corresponde a comunicacao ativa da marca, com o objetivo
de aumentar o seu alcance. Inclui formatos como banners, anincios patrocinados,
campanhas nas redes sociais, e-mails de marketing, video marketing, entre outros. No
meio digital, os custos sdo habitualmente inferiores aos do marketing tradicional,
permitindo chegar a um numero muito maior de pessoas, beneficiando também do

marketing boca-a-boca.

O sexto P, a propagacdo, uma fase que se destaca pela interagdo continua entre a
empresa € os clientes, bem como entre os proprios consumidores. As experiéncias e
opinides partilhadas online tém impacto direto na reputacdo da marca, podendo
influenciar positivamente ou negativamente a perce¢do publica. A dispersdo de
comentarios, promogoes, videos e outras atividades digitais, pode acelerar o alcance e até

ficar viral, reforcando a notoriedade empresarial.

O sétimo P dedica-se a Personalizacdo, que consiste em adaptar a comunicagao e
as ofertas as preferéncias individuais de cada cliente. Isto pode envolver mensagens
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segmentadas ou a possibilidade de personalizar produtos e servigos. Esta abordagem

fortalece a relagdo com o consumidor, que se sente valorizado e envolvido no processo.

O tultimo e oitavo P, a Precisdo, torna-se imprescindivel examinar em detalhe os
resultados obtidos com as a¢des implementadas. A avaliacdo das métricas possibilita
perceber o que funcionou melhor e identificar oportunidades de melhoria para futuras
estratégias. Este controlo, baseado em dados concretos e feedback do publico, assegura a

eficacia do marketing digital e o cumprimento dos objetivos definidos (Torres, 2009).

1.2.4 As ferramentas do Marketing Digital
1.2.4.1 O Website

Segundo Suprayitno (2024), ¢ uma das principais fontes de valor para a empresa,
dado que representa a sua identidade no meio digital e funciona como o eixo estruturante
de toda a sua presenca online. Posto isto, a sua constru¢do deve ser rigorosamente
planeada para garantir a sua eficiéncia, o que implica orientar o seu desenvolvimento para
dois aspetos essenciais, tanto o cumprimento dos objetivos definidos pelas empresas e a
satisfacdo das necessidades do publico-alvo. Para alcancar os objetivos definidos, ¢
fundamental compreender quem ¢ o publico a que o site se destina, uma vez que o seu
grau de aceitacdo sera determinante para o sucesso da plataforma. Por conseguinte, torna-
se indispensavel refletir sobre a forma como os utilizadores irdo aceder ao website, quais
as suas expectativas e de que modo este podera responder de forma adequada tanto as

suas necessidades como interesses.

1.2.4.2 O SEM (Search Engine Marketing)

O Search Engine Marketing baseia-se na utilizagdo de anuncios pagos nas paginas
de resultados dos motores de pesquisa, 0 que permite as empresas divulgarem os seus
produtos/servicos nos resultados do Google, por exemplo. Posto isto, as marcas
conseguem aproximar-se dos consumidores que gostam de estar informados para efetuar
uma compra, ou seja, daqueles que ainda se encontram na primeira fase do processo de

decisdao de compra (Luo, Cook et al., 2011).
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1.2.4.3 O SEO (Search Engine Optimization)

O Search Engine Optimization (SEO) ¢ uma ferramenta que tem como finalidade
melhorar a visibilidade de um website nas paginas de resultados dos motores de pesquisa,
potenciando assim um aumento tanto na quantidade como na qualidade do trafego
organico recebido. Conforme Aguiar (2023), o SEO consiste num conjunto de técnicas e
procedimentos direcionados ao melhoramento do posicionamento das paginas de uma
marca nos motores de busca. O propodsito desta pratica ¢ assegurar que uma ou varias
paginas do site de uma empresa sejam apresentadas entre os primeiros resultados das
pesquisas realizadas pelos utilizadores, reforcando assim a sua importancia ¢ alcance

junto do publico-alvo (Aguiar, 2023)

1.2.4.4 Google Ads

O Google Ads consiste numa das principais ferramentas de publicidade digital.
Esta ferramenta permite as empresas criar, gerir € otimizar campanhas pagas em
diferentes canais online e baseia-se no modelo de pagamento por clique (Pay-Per-Click —
PPC), no qual os antincios sdo exibidos nas paginas de resultados de pesquisa do Google
e na sua rede de display.

A partir das Google Ads, as organizagdes podem definir orcamentos, direcionar
audiéncias e acompanhar o desempenho das suas campanhas de forma detalhada. A
direcdo pode ser feita através de palavras-chave, localizagdo geografica, interesses e
comportamento dos utilizadores, proporcionando que os aniincios sejam apresentados ao
publico mais relevante. A personaliza¢do dos contetidos apresentados contribui para uma
maior eficacia na comunicacdo e otimizagdo dos investimentos em publicidade digital

(Google, 2023).

1.2.4.5 O CRM (Customer Relationship Management)

O Customer Relationship Management (CRM), ou Gestdo de Relacionamento
com Clientes, possibilita a recolha e anélise de dados relevantes sobre os clientes das
empresas, bem como de compreender os comportamentos dos mesmos.

De acordo com Brown (Silva, 2015, cf. Brown, 2001), o CRM analisa os seus
clientes em diferentes fases do ciclo de vida e define programas de marketing adequados
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as suas caracteristicas e necessidades. No entanto, o autor refor¢a que o uso desta
ferramenta ndo deve limitar-se apenas a captacdo de novos clientes, mas também ser
orientado para fortalecer e desenvolver as relagdes comerciais ja existentes. Para além
disso, o CRM pode contribuir para a criagdo de novos servigos, a redu¢do de custos
associados as transagdes e o aumento da eficiéncia ao longo da cadeia de abastecimento

(Silva, 2015).

1.2.4.6 O Email Marketing

O e-mail marketing utiliza o correio eletronico como forma para comunicar
diretamente com clientes e potenciais clientes. O seu objetivo é promover produtos,
servicos e campanhas e estabelecer uma relagdo de confianga com o publico (Yasmin et
al., 2015).

Para que esta ferramenta seja eficaz, ¢ importante que as mensagens sejam
enviadas apenas a utilizadores que tenham dado o seu consentimento, por exemplo,
através da subscricdo de newsletters. Para os destinatarios ndo optarem por cancelar a
subscricao, o conteudo das comunicagdes deve ser relevante e informativo (Hudak et al.,
2017).

Esta ferramenta de comunicagdo permite que as empresas sejam mais criativas,
uma vez que as campanhas podem combinar elementos visuais, textos, hiperligagdes e
outros recursos multimédia (Yasmin et al., 2015). Ao utilizarem plataformas especificas,
as empresas podem segmentar as suas bases de dados e enviar mensagens adaptadas a
varios tipos de clientes, aumentando assim a probabilidade de sucesso das campanhas

(Samantaray & Pradhan, 2020).

1.2.4.7 A Newsletter

A newsletter constitui uma ferramenta de comunicacdo regular com o publico-
alvo, utilizada pelas empresas para promover visitas ao website ou as redes sociais,
divulgar novidades, atrair trafego e fortalecer a relagdo com os seus destinatarios (Costa,
2022).

Enquanto instrumento de email marketing, a newsletter ¢ considerada uma das formas

mais seguras e eficazes de comunicagdo digital. Embora, frequentemente, os termos
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newsletter e email marketing sejam utilizados como sindnimos, existe uma distingdo
conceptual entre ambos. O email marketing representa uma estratégia de comunicagao
que utiliza o correio eletronico como canal de divulgagdo e promogao, ao passo que a
newsletter constitui o meio através do qual essa estratégia € concretizada, permitindo

transmitir conteudos informativos e promocionais diretamente ao publico (Costa, 2022).

1.2.4.8 Social Media

O Social Media Marketing (SMM) ¢ uma vertente essencial do marketing digital
que recorre a plataformas sociais para promover produtos, servicos e marcas. O SMM
baseia-se na utilizacdo de plataformas como Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter e
TikTok, com o objetivo de aumentar o alcance, o engagement e a influéncia sobre os
consumidores.

Entre as principais vantagens da social media destaca-se o acesso a um publico
vasto e diversificado. As redes sociais, pela sua dimensdo global, permitem que as
empresas atinjam diferentes tipos de publico, sendo plataformas como Facebook e
Instagram exemplos de grande potencial para campanhas publicitarias (Silva, 2024).

Comparativamente ao marketing tradicional, o0 SMM ¢ uma alternativa mais
econdmica e flexivel, o que permite as empresas ajustar campanhas e conteudos a
diferentes orcamentos e objetivos (Stelzner, 2023). Os contetdos devem ser apelativos e
adequados ao publico-alvo e as plataformas, quer seja em formato de publicacdes, videos,
infograficos ou stories (Silva, 2024).

Conforme Miller (2022), a interagdo ativa com os seguidores € igualmente
determinante para fortalecer relagdes e aumentar o envolvimento dos mesmos. Ao
responder a comentdrios, dialogar e reconhecer a participacdo dos utilizadores as
empresas constroem uma imagem positiva e criam uma comunidade leal.

Num mercado em constante evolugdo, as empresas devem manter-se ageis e
abertas ajustar as suas estratégias as novas tendéncias e comportamentos dos
consumidores e experimentar coisas novas. O uso das redes sociais permite, assim,

alcangar e envolver o publico.
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1.2.4.8.1 Facebook Marketing

O Facebook ¢ uma das plataformas mais utilizadas e adaptaveis no ambito do
marketing digital. As empresas beneficiam com as Facebook Ads, porque a aplicacao
disponibiliza mecanismos de segmentagdo avangados, o que permite que 0s anincios se
direcionem com base em dados demograficos, interesses, comportamentos e também de
acordo com a localizagdo geografica dos utilizadores

Para gerar um maior envolvimento por parte dos utilizadores, as publicacdes
devem integrar uma combinacdo de imagens, videos, infograficos e texto. Ao realizar
videos em direto (live) e stories é possivel aumentar a visibilidade da marca e fomentar a
interagdo com o publico (Chaffey & Smith, 2023).

Para além disso, ao responderem rapidamente a comentarios ¢ mensagens as
marcas conseguem criar uma imagem positiva e resolver problemas de forma 4gil. Para
obterem informacdes sobre a percecao dos clientes e identificarem oportunidades para
melhorar os seus produtos, servigos ou comunicagdo da empresa, as mesmas devem

proceder a uma analise continua das interacdes. (Silva, 2024).

1.2.4.8.2 Instagram Marketing

O Instagram ¢ uma plataforma predominantemente visual e pode envolver o
publico através de contetdos criativos. A publicagdo de imagens e videos de alta
qualidade e ao manter um feed harmonioso e que chame a aten¢do as empresas sao
capazes de captar e fidelizar seguidores (Silva, 2024).

Tanto os Stories com os reels sdo particularmente eficazes para a partilha de
conteidos que fomentem um envolvimento imediato. Enquanto que os sfories, com
duragdo maxima de 24 horas, permitem divulgar atualizagdes rapidas e promover
interacdes didrias, os reels sdo videos curtos e criativos que atraem a atengdo dos
utilizadores (Silva, 2024).

A partilha de contetidos efetuada por influencers constitui igualmente uma
estratégia eficaz para aumentar o alcance e reforgar a credibilidade das marcas. As marcas
fazem parcerias com os influencers para que estes possam promover produtos e servigos
de forma auténtica, atingindo as suas audiéncias e contribuindo para aumentar a

visibilidade da empresa (Silva, 2024).
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1.2.4.8.3 Linkedin Marketing

O Linkedin é a principal plataforma para networking profissional e para o
desenvolvimento de oportunidades de negdcio. Existem varias estratégias eficazes, entre
as quais, destacam-se a publicagdo de artigos, estudos de caso e atualizagdes sobre
tendéncias do setor, permitindo que a empresa se posicione como uma referéncia no seu
dominio. O conteudo publicado deve ser relevante e informativo, de modo a atrair tanto
profissionais como organizagdes (Silva, 2024).

Ao participar em grupos pertinentes e envolver-se em discussdes relevantes, a
visibilidade das empresas pode aumentar e fortalecer a sua reputagdo. A partilha de
conhecimento ¢ os membros dos grupos ao comunicarem entre si contribuem para a
construcdo de relagdes solidas e para a expansdo da rede de contactos (Silva, 2024).

Para além disso, o Linkedin disponibiliza op¢des de publicidade direcionada a
profissionais especificos, como o Sponsored Content ¢ o InMail. A utilizacdo destes
formatos facilita o alcance de varios tipos de publico, sendo particularmente eficaz para
campanhas de recrutamento ou para iniciativas de desenvolvimento das empresas (Silva,

2024).

1.2.5 Mobile Marketing

De acordo com os autores Narang & Shankar (2019), o aumento do uso de
smartphones e de outros dispositivos moveis transformou profundamente a forma como
as marcas comunicam com os consumidores. Atualmente, essas interacdes podem
acontecer em qualquer momento e em qualquer lugar, ao ultrapassar os limites do
marketing tradicional. O smartphone transformou-se no principal meio para procurar
informagdes, comunicar, realizar compras, entretenimento e interagir socialmente, dando
origem aos chamados mobile moments, momentos diretos em que o utilizador recorre ao

dispositivo para satisfazer uma necessidade especifica.

Neste sentido, o mobile marketing fortaleceu-se como uma estratégia necessaria
para as empresas. Para além de permitir uma comunica¢do continua com o0s
consumidores, torna possivel um elevado nivel de personalizacdo, ao tirar partido de

dados de localizacdo, preferéncias individuais € comportamentos digitais. Assim, as
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campanhas tornam-se mais segmentadas e direcionadas, ao aumentar as possibilidades de

conversao ¢ solidificando a relag@o entre marcas e clientes.

O conceito de mobile marketing evoluiu de forma significativa. Primeiramente
limitado a comunicagdes unidirecionais, tal como chamadas telefonicas e mensagens
SMS, passou e abranger interagdes bidirecionais e grande interatividade. Inclui o uso de
aplicagdes moveis, redes sociais, e-mails otimizados para dispositivos moveis,
publicidade em jogos, banners e notificagdes. A diversidade de canais disponiveis tornou

o mobile marketing um dos pilares mais importantes do panorama digital.

O crescimento do acesso a internet movel e o aumento do numero de aplicagdes
disponiveis tém impulsionado fortemente o investimento publicitario neste meio. A nivel
global, os orcamentos de marketing tém sido realocados do desktop para o mobile,
acompanhando o rapido aumento do consumo de conteidos em smartphones,

principalmente videos e aplicagoes.

Apesar das oportunidades relevantes, existem desafios importantes a apontar. E
essencial que as marcas adotem praticas ndo intrusivas, ao respeitar a privacidade e
assegurando a protecdo dos dados pessoais dos utilizadores, conquistando o
consentimento claro antes do envio de comunicagdes. A personalizagdo deve ser
equilibrada para evitar que a experiéncia se torne indesejada. Para além disso, confirmar
a constante otimiza¢do dos contetidos para dispositivos moveis, priorizando rapidez e

responsabilidade ¢ determinante para o sucesso das campanhas.

Desta forma, o mobile marketing forma uma ferramenta estratégica essencial para
as empresas modernas. A sua eficiéncia depende de um profundo conhecimento do
publico-alvo, de uma escolha adequada dos canais moéveis e da criagdo de experiéncias
relevantes que oferegam verdadeiro valor ao cliente. Assim sendo, as organiza¢des podem
fortificar a sua presenga digital, aumentar o ligagdo e melhorar o seu desempenho

competitivo no mercado.

1.2.6 Marketing Analytics

Conforme discutido por Paulo Faustino (2019), o Marketing Analytics dirige-se
ao processo de analise de interpretacao de dados obtidos a partir de varias plataformas
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digitais, com o intuito de perceber melhor o publico-alvo e aprimorar as estratégias de
marketing. Esta abordagem possibilita que as empresas recolham informagdes
importantes sobre os utilizadores, como a idade, género, localizacdo, interesses e
comportamentos, de forma a criar o chamado perfil do cliente ideal, conhecido como

“persona’”.

Faustino destaca a relevancia de ferramentas como Google Analytics neste ambito,
uma vez que permitem a avaliacdo de dados demograficos, interesses e localiza¢do dos
visitantes de um website ou blog. Estas métricas ajudam na identificacdo do perfil dos
utilizadores, da sua origem e dos seus principais interesses, permitindo o

desenvolvimento de estratégias mais segmentadas e eficazes.

Para além do Google Analytics, as redes sociais destacam-se também como
grandes aliadas na andlise de dados. Plataformas como Facebook Insights, Twitter
Analytics e Instagram Insights oferecem informagdes valiosas sobre o perfil e o
comportamento dos seguidores. Entre estes dados, salientam-se a distribui¢do por género
e faixa etdria, as regides com maior concentracao de publico e os niveis de interagdo com

os contetdos publicados.

Para Faustino (2019), a aplicacdo do Marketing Analytics ¢ fundamental para o
sucesso das campanhas e compreender as preferéncias e necessidades do publico-alvo.
Assim, o Marketing Analytics executa um papel estratégico, ao promover relagdes mais
solidas entre marcas ¢ consumidores através da transformacao dos dados recolhidos em

conhecimento pratico e orientado para a tomada de decisdo.

Em conformidade com Vasco Marques (2022), no livro “Marketing Digital de A
a Z”, 0 Marketing Analytics esta diretamente interligado a analise de dados procedentes
de plataformas digitais, destacando-se o uso de ferramentas como o Google Analytics.
Este recurso, muito utilizado em websites, lojas online, blogs e aplicagdes moveis,
permite a recolha e interpretacdo de informacdes sobre o comportamento dos utilizadores,

as suas interagdes com os contetidos e o desempenho das campanhas digitais.

O autor real¢a que o Google Analytics oferece relatdrios detalhados com métricas
essenciais, como o numero de sessdes, utilizadores unicos, visualizagdes de pagina, taxa
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de rejeicdo, duragcdo média da sessdo, origem do trafego e percentagem de novas visitas.
Estes indicadores ajudam a compreender o percurso do utilizador de forma aprofundada,

identificar as paginas mais acedidas e avaliar o desempenho global de um site.

Fora disso, a ferramenta permite a analise de conversdes ¢ do retorno sobre o
investimento (ROI) das campanhas publicitarias, incluindo aquelas realizadas através do
Google Ads. Isto possibilita as empresas ajustar as suas estratégias com base em dados
concretos e mensuraveis. O Google Analytics fornece também informagdes sobre o
publico-alvo, incluindo localiza¢do, idioma, dispositivos utilizados e comportamento nas
redes sociais, elementos que contribuem para uma segmentagdo mais precisa € uma

adaptacao otimizada das campanhas as preferéncias dos consumidores.

Vasco Marques sublinha ainda que versdes mais recentes, como o Google
Analytics 4, aperfeicoam a capacidade de gerar relatdrios mais precisos e complexos, ao
facilitar que as organizagdes controlem resultados e tomem decisdes fundamentadas.
Assim sendo, o autor demonstra que o Marketing Analytics ¢ uma componente principal
do marketing digital contemporaneo, ao permitir transformar dados em insights

estratégicos e impulsionar o desempenho das marcas no ambiente online.

De acordo com o livro “Marketing Digital & E-Commerce — Web Analytics E
Metricas Para Redes Sociais” de David Monteiro, Diamantino Ribeiro, Inés Amaral,
Jorge Cunha, Julien Diogo, Karla Martins, Marcio Miranda, Rodrigo Passarelli e Sandra
Firmino, o Marketing Analytics esta interiormente ligado a captura e analise de dados

provenientes de plataformas digitais, como o Google Analytics.

Os autores explicam que a recolha de dados ¢ um processo importante para
compreender o comportamento dos utilizadores e melhorar as estratégias de marketing
digital. Essa recolha ¢ realizada através da instalagdo de um script (c6digo) em cada
pagina do website, muitas vezes através do Google Tag Manager, que envia informagdes

para os servidores do Google Analytics sempre que um utilizador acede ao site.

Entre os dados recolhidos encontram-se o tipo de navegador, o sistema operativo,

o dispositivo utilizado, o tipo de utilizador, novo ou recorrente, e a identificacao do cookie

associado a sessdo. Estes dados permitem compreender o modo como os visitantes
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interagem com o website, quanto tempo permanecem nas paginas e quais as seccdes que

despertam maior interesse.

O livro ressalta ainda que o Google Analytics organiza a informagao em diferentes
niveis: Utilizador, Sessdo e Hits. Estes niveis possibilitam uma analise detalhada da
navegacao e da interagdo com os conteudos. Esta estrutura permite medir o nimero total
de utilizadores, sessdes e paginas visualizadas num determinado periodo, fornecendo

indicadores fundamentais para a avaliacdo do desempenho digital.

Além do mais, os autores recordam que todo o processo de recolha de dados deve
respeitar as normas do Regulamento Geral de Prote¢do de Dados (RGPD), ao assegurar

o consentimento prévio dos utilizadores.

Desta forma, o conteido apresentado no livro demonstra como o Marketing
Analytics depende fortemente da recolha e tratamento de dados digitais para criar insights
importantes. Pelo meio da andlise dessas métricas, as empresas conseguem compreender
melhor o seu publico, ajustar as campanhas e tomar decisdes estratégicas baseadas em

informacao verdadeira e mensuravel.

Segundo os autores France & Ghose (2019), o Marketing Analytics € uma area em
constante evolucdo que combina conhecimentos de marketing, estatistica, inteligéncia
artificial, mineracao de dados e investigagdo operacional. O seu crescimento tem sido
impulsionado pelo enorme volume de dados atualmente disponiveis, procedentes de bases
de dados empresariais, aplicagdes moveis, redes sociais, plataformas digitais e até
dispositivos com sensores. Esta grande quantidade de informacdo tem aumentado a
necessidade de andlises mais rigorosas que apoiem decisdes estratégicas no contexto do

marketing.

O principal objetivo do Marketing Analytics € criar conhecimento que possibilita
compreender melhor os consumidores, prever comportamentos futuros e melhorar o
desempenho das organizagdes no mercado. Cada vez mais empresas recorrem a estas
ferramentas para fortalecer a relacdo com os clientes, antecipar a procura de produtos e

detetar padrdes em diversas fontes de dados (France & Ghose, 2019).

32de 123
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac  COIMBRA BUSINESS 100, | since

ANDS

Areas de estudo Marketing Digital e Marketing Relacional

Dentro desta area destacam-se trés vertentes essenciais, como a visualizacao de
dados, tornando mais simples a interpretacdo de grandes volumes de informagao,
comprovando tendéncias, perfis de consumidores e comportamentos relevantes; a
segmentagao de mercado, permitindo agrupar consumidores com caracteristicas ou
necessidades semelhantes, garantindo campanhas mais eficazes e adaptadas a cada
publico-alvo; a predi¢do e classificacdo, recorrendo a modelos estatisticos para prever
resultados, como a probabilidade de compra, a fidelizacao de clientes ou o sucesso de

novos produtos (France & Ghose, 2019).

Embora a analise de dados aplicada ao marketing ter comegado a ganhar expressao
nos anos 60, foi o avango das tecnologias inteligentes ¢ o surgimento do big data que
transformaram por completo a sua aplicacdo no dia a dia das empresas. Hoje em dia, estas
técnicas sdo automatizadas, funcionam em grande escala e sdo utilizadas em plataformas

profissionais por analistas e gestores (France & Ghose, 2019).

O Marketing Analytics aproxima os dados da estratégia empresarial, permitindo que
a informagao se transforme em vantagem competitiva. Ao ajudar a tomar decisdes mais
rapidas, baseadas e orientadas para resultados, esta drea responsabiliza-se por criar valor

e sucesso nas organizagdes (France & Ghose, 2019).

1.2.6.1 M¢étricas de analise

Conforme o livro “Marketing Digital de A a Z” de Vasco Marques, apds a
implementa¢do de uma estratégia de marketing digital, ¢ fundamental controlar o
desempenho das acdes realizadas. A analise continua dos resultados possibilita identificar
se as iniciativas estdo a alcancgar os objetivos esperados, ao oferecer a oportunidade de

ajustar a estratégia de forma informada e eficaz.

O autor confirma que todas as métricas deveriam ser acompanhadas de forma
integrada em todas as plataformas utilizadas. Porém, reconhece que, em pequenas
empresas, as limitacdes de recursos humanos e técnicos podem dificultar esse
acompanhamento inclusivo. Neste sentido, recomenda-se a priorizacao das métricas mais

relevantes para cada canal digital, ordenadas com os objetivos estratégicos definidos.
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Vasco Marques (2020) destaca um conjunto de indicadores importantes para

diferentes plataformas digitais, como se pode observar na tabela 2.

Websites, blogs ou lojas Google Analytics Numero de sessoes
online (visitas), tempo médio por
sessdo, numero de paginas

por visita e taxa de rejeigao

E-Mail Marketing Plataforma de e-mail Dimensdo da lista de
marketing contactos, a taxa de

abertura e a taxa de cliques

SEO (Search Engine Google Analytics Trafego  organico, as
Optimization) Google Search palavras-chave
Console posicionadas na primeira

pagina, os backlinks e as

paginas mais relevantes

Google Ads Google Analytics Taxa de cliques (CTR), o
Google Ads custo por clique (CPC), as
impressoes, as conversoes

e o indice de qualidade

1Q).
Google My Business Google My Business Visualizagdes da ficha, de
fotografias, chamadas,

visitas ao site, obter

direcdes e pesquisas.

Facebook Facebook Insights Seguidores, alcance,

visualizagdes de videos,
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interagdo, mensagens €
conversoes.

Instagram Estatisticas Instagram Seguidores, alcance, visitas
ao perfil, cliques para o site
e interagao.

Antncios ecossistema Gestor de anuncios do Alcance, resultados ou

FB/Meta Facebook ROAS, cliques ou
mensagens, interacdo e
qualidade dos anuncios.

YouTube Estatisticas YouTube Subscritores, videos
publicados, visualizagdes e
tempo médio de
visualizagao.

Linkedin Estatisticas Linkedin Seguidores, alcance e
interagao.

Tabela 2 — Principais métricas por plataforma

Fonte — Adaptado de Marques (2022)

O autor reforca ainda que a andlise destas métricas deve ser sistematica, realizada

através de relatdrios semanais ou mensais, acertando a quantidade e o tipo de métricas as

necessidades e a dimensao da organizagao.

Para recapitular, o acompanhamento das métricas no marketing digital ndo serve

apenas para avaliar resultados, mas também para fundamentar decisdes estratégicas

orientadas por dados. Para Marques (2022), o sucesso no marketing digital ndo depende

de formulas rigidas, mas da capacidade de adaptacdo, experimentacdo e aprendizagem

continua.

Conforme apontado por Monteiro et al. (2020), as métricas e indicadores de

desempenho constituem a base da analise de marketing digital, permitindo compreender
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o comportamento dos utilizadores e avaliar o sucesso das acgdes realizadas. Cada agdo
implementada numa estratégia digital possui um objetivo especifico e gera resultados
potenciais, que podem ser controlados € medidos para compreender a sua eficacia. Estas
ferramentas de mensuragao, suportadas pela tecnologia de cookies, permitem monitorizar
o caminho do utilizador, desde a origem do trafego, at¢ ao momento da conversdo,

analisando ag¢des concretas, conhecidas como call to action (CTA).

Os autores salientam que as principais métricas de andlise envolvem o numero de
utilizadores, sessoes, paginas visitadas, duracdo média das sessdes e a taxa de rejei¢ao
(bounce rate), sendo estas informagdes fundamentais para avaliar tanto a qualidade como

o volume do trafego. As métricas podem ser agrupadas em dois grandes grupos:

e Me¢étricas de volumes, que quantificam utilizadores, sessdes e visitas as
paginas;

e Mé¢étricas qualitativas, que indicam o nivel de interagdao e envolvimento do
publico com o contetido digital, através de indicadores como a duragao

média das sessdes e a taxa de rejeicao.

Assim sendo, Monteiro et al. (2020) reforcam que o acompanhamento constante
destas métricas possibilita identificar oportunidades de melhoria, ajustar estratégias de
forma informada e avaliar se os objetivos de cada acdo estdo a ser alcancados, garantido
uma gestdo eficaz do desempenho digital e resultados alinhados com a estratégia da

organizagao.

A utilizagdo de métricas para avaliar se as estratégias de marketing digital estdo a
produzir os resultados desejados ¢ essencial para saber analisar e medir o seu impacto. As
empresas ao definirem quais sdo os principais indicadores de desempenho conseguem
melhorar as suas taxas de conversdo e, por conseguinte, refor¢ar a sua presenca online

(Saura, Sanchez, & Suarez, 2017).

Os marketeers rapidamente reconheceram que, através de ferramentas de anélise,
era possivel obter uma compreensao mais coesa sobre a eficicia das agdes implementadas
ao observar o comportamento dos utilizadores nos sites. Porém, ndo basta analisar os
dados recolhidos, pois ¢ igualmente relevante avaliar de que forma os meios digitais estao
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a ser utilizados dentro da organizacdo e de que modo contribuem para o seu desempenho
comercial. Para isso, os profissionais devem centrar-se em diferentes indicadores de

desempenho, mais especificamente designados de key performance indicators (KPI).

Os KPIs correspondem a indicadores estratégicos que possibilitam a monitorizagao
do cumprimento dos requisitos estabelecidos para a concretizacao dos objetivos. Segundo
Gozagan & Lafci (2020), refletem o desempenho global da empresa e fornecem insights
sobre a eficacia dos processos internos. Além disso, sdo igualmente importantes na
avaliagdo do funcionamento dos diferentes departamentos e na verificagdo do
cumprimento das metas definidas num determinado intervalo de tempo, contribuindo

também para a analise do rendimento das equipas.

A adogdo de KPIs possibilita aos departamentos estruturar e estabelecer objetivos
claros e a medicao do sucesso das suas operacdes. Para perceber se os KPIs selecionados
sdo os adequados, recorre-se ao método SMART. Este método baseia-se em critérios
especificos, mensuraveis, alcangaveis, realistas e temporais, o que facilita a avaliacdo da

qualidade e robustez dos indicadores implementados (Gézagan & Lafci, 2020).

Torna-se indispensavel definir desde inicio KPIs que promovam uma tomada de

decisdo eficiente, dado a sua importancia no suporte as vendas (Gozacan & Lafci, 2020).

Existem indicadores-chave de desempenho e estes dividem-se em duas categorias
principais: indicadores financeiros, como o retorno sobre o investimento (ROI), e
indicadores ndo financeiros, que incluem a retencdo de clientes, a produtividade e o
desenvolvimento das partes interessadas. Os KPIs destinam-se a utilizagdo diaria pelos
profissionais de marketing, mas também a avaliacao global do desempenho empresarial

ao analisarem os resultados obtidos (G6zacan & Lafci, 2020).

Kotler et al. (2017) identificam algumas métricas importantes para avaliar a eficacia
das acdes de marketing. Entre elas, destacam o racio de a¢do de compra (RAC), que
analisa a capacidade da empresa em chamar a atencdo dos consumidores durante o
processo de compra, e o racio de advocacia da marca (RAM), que mede o grau em que

os clientes se tornam promotores da marca. Em sintese, a defini¢do correta de KPIs no
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marketing digital ¢ fulcral, uma vez que permite a verificagdo da conformidade dos

métodos e canais utilizados com a estratégia e os objetivos da organizagdo.

O acompanhamento do desempenho das campanhas digitais torna-se mais eficaz
com o uso de KPIs, o que permite a empresa obter informagdes importantes sobre a
viabilidade economica das suas agdes. Estas informacdes sdo recolhidas através de
métricas como o custo por lead (CPL), custo por clique (CPC) e taxa de rejeigdo (bounce
rate). Estes indicadores podem ser avaliados em conjunto com o retorno sobre o
investimento (ROI), que quantifica a eficacia financeira das campanhas. A utilizacdo dos
mesmos possibilita decisdes estratégicas informadas quanto aos canais mais rentaveis

para investir.

Num mercado competitivo, € crucial que os seus produtos/servigos sejam
periodicamente avaliados através de um conjunto de KPIs definidos e adaptados a
realidade da empresa. Estes indicadores devem orientar, ao longo do tempo, a visdo e
missdo organizacional, sem descartar as necessidades e expectativas do publico-alvo

(Gozagan & Lafci, 2020).

1.3 O MARKETING RELACIONAL

1.3.1 Conceito e evolu¢iao do Marketing Relacional

O marketing relacional surge na década de 1980 como uma filosofia empresarial,
assinalando assim a transicdo do marketing tradicional. O marketing tradicional,
concentrado na venda, alterou a sua abordagem e focou-se no relacionamento com o
cliente, visando a criacdo de vantagens competitivas sustentaveis. Desde entdo, as
organizagdes focam-se em identificar, estabelecer e desenvolver relagdes duradouras com
os seus clientes, recorrendo a estratégias relacionais para promover a lealdade dos

mesmos (Demo et al., 2021).

Segundo Kumenda (2024), o conceito de marketing relacional emergiu e foi
delineado na década de 1990 e representou uma transformacao significativa em relagao
ao marketing tradicional, concentrado em vendas. Os demais autores concordam que o

marketing relacional, por sua vez, privilegia os relacionamentos, colocando o cliente no
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centro e reconhecendo a importancia de todos os colaboradores e dos outputs da empresa
na criacao de vinculos duradouros, com o objetivo fidelizar os clientes. Esta visdo coloca
o cliente como elemento central de qualquer atividade das empresas, dado que estas
dificilmente conseguiriam alcancar os seus objetivos financeiros sem, primeiramente,
reconhecerem e valorizarem aqueles que utilizam os seus produtos e servigos. Conclui-se
que o foco do marketing relacional baseia-se na constru¢do de relagdes sustentadas ao
longo do tempo, na conversao de clientes e na sua fidelizagdo e satisfagdo, o que permite

aos consumidores alcancar a sua satisfagao.

Apbs a década de 90, foi apenas com o surgimento da internet, por volta dos anos
2000, que as empresas registaram avangos significativos nas areas da logistica e das
tecnologias. O acesso a informacdo tornou-se um fator de diferenciacdo competitiva,
especialmente para as grandes organizacdes, que passaram a dispor de varios
equipamentos tecnoldgicos como os telemoveis e ferramentas como a internet — para
reforcar a comunicagcdo com o seu publico-alvo. A adogdo destas novas tecnologias
permitiu as empresas analisar de forma mais aprofundada ndo apenas os seus clientes,
mas também o mercado em geral. Tornou-se, assim, mais simples conhecer toda a rede
de concorréncia, identificar as suas competéncias e compreender de que forma estavam a

utilizar os recursos tecnologicos disponiveis (Kumenda, 2024).

1.3.2 Principais caracteristicas e fundamentos do Marketing Relacional

O marketing relacional baseia-se na criacdo, evolucdo e manutencao de relacdes
duradouras entre as empresas € os seus clientes, com o objetivo de reforgar a confianga,
a fidelizagdo e o valor percebido. Nas redes sociais, este processo € potenciado através de
conteudos interativos, transmissoes em direto, publicacdes em formato carrossel e videos,
que estimulam a interag¢do e envolvimento dos consumidores. A troca mutua entre marcas
e utilizadores, seja por meio de comentarios, partilhas, ou avaliagdes online ¢ fundamental
para consolidar esses lacos. Do ponto de vista tedrico, destacam-se conceitos como a
teoria da troca social, que valoriza a reciprocidade e a teoria da sinalizagdo, que explica
como as empresas transmitem sinas de confianca e qualidade. Assim, o marketing
relacional nas redes sociais nao so6 contribui para melhorar os resultados das empresas,

como também proporciona experiéncias mais proximas e personalizadas, influenciando
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diretamente tanto a decis@o de compra como a fidelizacao dos clientes (Oliveira & Victor,

2022).

Demo et al. (2021) afirma que este tipo de marketing relacional assenta num
conhecimento profundo do cliente, recorrendo a doados e informagdes para analisar
comportamento e ajustar estratégias. Neste contexto, ferramentas como o Costumer
Relationship Management (CRM) sdo fundamentais, mas ndo devem ser confundidas

com o conceito mais abrangente de marketing relacional.

Enquanto estratégia empresarial, o marketing relacional posiciona-se como uma
abordagem que procura criar vantagens competitivas a longo prazo, promovendo
interagdes constantes entre a empresa, os seus colaboradores, parceiros e clientes. O foco
principal é reconhecer que a venda ¢ apenas o inicio de uma relagao solida, capaz de gerar

beneficios para todas as partes envolvidas.

O marketing relacional destaca-se pela sua énfase em compreender as
necessidades, desejos e comportamentos de consumidores, com o objetivo de geral valor
de forma continua e duradoura. A sua esséncia assenta no estabelecimento de relagdes
solidas entre a empresa e o cliente, baseadas na confianca, na satisfacdo e na lealdade.
Para tal ¢ essencial manter uma interagdo constante através da personalizacdo das ofertas

e da escuta ativa de sugestoes, reclamacdes e opinidoes dos consumidores.

De acordo Meneghetti (2023), com o marketing relacional ¢ um processo
continuo de criagdo de valor adicional para clientes individuais e de partilha de beneficios
ao longo do relacionamento. Esta abordagem implica colaboragdo e interdependéncia
entre fornecedores, colaboradores e clientes, de modo a assegurar ganhos mutuos. Assim,
o marketing relacional vai além da simples transacdo comercial: envolve a criagdo de
vinculos, empatia e apoio continuo transformando os clientes em verdadeiros aliados da

empresa.

1.3.3 Beneficios e importancia do Marketing Relacional para as empresas

O marketing relacional desempenha atualmente um papel decisivo para o sucesso
das empresas, sobretudo num mercado cada vez mais competitivo e acumulado. Através
de estratégias que privilegiam a criacdo de lacos fortes e duradouros com os clientes, as
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organizagdes conseguem ndo apenas manter os seus consumidores, mas também
transformé-los em verdadeiros defensores da marca. Esta abordagem vai além da simples
transagdo comercial, apostando na personalizacdo da comunicag¢dao, no atendimento
préximo e na construg¢ao de confianca, elementos que aumentam a satisfacdo e reforcam

a fidelizacao.

Além disso, investir no marketing relacional revela-se uma op¢ao mais economica
do que a procura contante de novos clientes, garantindo uma receita continua e saudavel.
Programas de fidelizagdo, ofertas exclusivas e uma comunicacdo permanente permitem
as empresas diferenciar-se da concorréncia e proporcionar experiéncias que geram valor

tanto emocional como racional para os consumidores (Julia et al., 2024).

Nuiez (2022) acredita que o marketing relacional assume uma importancia central
no sucesso das organizagdes, uma vez que ultrapassa a simples troca comercial e
privilegia a construcao de relacdes so6lidas e duradouras com os clientes. Esta estratégia
ndo so procura satisfazer as suas necessidades, como também fortalecer a confianca e a

fidelizacao, transformando os consumidores em verdadeiros promotores da marca.

Um dos principais beneficios ¢ a fidelizagdo do cliente, que se revela mais
econoémica do que a procura constante de novos consumidores, garantindo assim uma
comunidade e a rentabilidade da empresa. Com o recurso a ferramentas como as redes
socias, programas de fidelizacdo e comunicagdes personalizadas, as empresas conseguem
manter um contacto préximo e direto com os consumidores, valorizando as suas opinides

e envolvendo-os no desenvolvimento da marca.

Logo, o marketing relacional torna-se imprescindivel num mercado competitivo,
permitindo as empresas destacar-se, criar relagdes de longo prazo e alcancar vantagens

sustentaveis face a concorréncia.

1.3.4 Ferramentas do Marketing Relacional

Segundo os autores Steinhoff & Palmatier (2020), marketing relacional tem
evoluido de forma significativa nas ultimas décadas e, com os avangos das tecnologias
digitas, tornou-se possivel as empresas contar com um verdadeiro conjunto tecnologico
para criar, consolidar e manter relacdes duradouras com os clientes. Este conjunto de
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ferramentas ¢ designado por “relationship marketing technology toolbox”, compreende
quatro 4reas principais: e-commerce € m-commerce, redes sociais, agentes

antropomorfizados e big data.

O comércio eletrénico (e-commerce) € o comércio movel (m-commerce)
transformaram profundamente a interagdo entre empresas ¢ consumidores. Estes planos
oferecem a possibilidade de realizar compras a qualquer hora e em qualquer lugar,
proporcionando maior convivéncia ¢ autonomia ao cliente. Além disso, a utilizacao dos
canais digitais pode aumentar as receitas e reduzir custos. Porém, esta expansdo traz
também o risco de canibalizagdo das vendas das lojas fisicas, o que exige uma gestao

estratégica capaz de equilibrar eficazmente os diferentes canais.

As redes sociais tornaram-se pilares do marketing relacional, ao possibilitarem
uma comunica¢do bidirecional entre empresas e consumidores. Estas plataformas
facilitam o contacto direto, o feedback rapido e criam um sentido de comunidade que

fortalece a lealdade a marca, promovendo ainda o boca-a-boca digital.

Os agentes antropomorfizados, como chatbots, assistentes virtuais e robdsde
atendimento, introduzem um toque humano nas interagcdes digitais. Baseados em
inteligéncia artificial, tém a capacidade de melhorar a experiéncia do cliente e reduzir a
necessidade de interagdo presencial. No entanto, quando ndo atingem niveis proprios de

realismo, podem gerar desconforto.

O big data destaca-se como uma das ferramentas mais fortes do marketing
relacional. Através da recolha e andlise de grandes volumes de dados, as empresas
conseguem compreender melhor os seus consumidores, personalizar ofertas e criar

experiéncias significativos.

1.3.5 O papel do Marketing Relacional na fidelizacdo dos clientes

O conceito de fidelizagdo ¢ um compromisso mutuo entre as partes, que garante a
continuidade da relagdo, mesmo que possam existir eventuais mudangas. Sendo assim,
Oliver (1997) refere que a fidelizacdo do cliente ¢ um fator essencial para o éxito e a

rentabilidade das organizagdes. Os clientes quanto mais fiéis sdo, mais tendem a utilizar
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com maior frequéncia os produtos ou servigos oferecidos, contribuindo assim para o

aumento dos lucros da empresa.

O processo de fidelizagdo tem como principal finalidade manter os clientes,
procurando evitar que estes optem pela concorréncia e, a0 mesmo tempo, aumentar o
valor que esses consumidores representam para o negdcio ao longo do tempo. A
satisfacdo do cliente assume, neste contexto, um papel crucial, sendo considerada
essencial para o desenvolvimento de uma relagao de lealdade duradoura com as empresas.
Os clientes fidelizados consumem mais, o que reduz os custos associados a sua
recuperacdo e contribui para um acréscimo do valor financeiro das marcas. Para que esta
se verifique, ¢ determinante garantir a qualidade dos produtos e servicos que
disponibilizam, estabelecer uma comunicacdo centrada no cliente, responder de forma
eficiente as suas necessidades e acompanhar a evolu¢do do mercado. Sendo assim, €
fundamental para as marcas delinear estratégias que valorizem o cliente, uma vez que este
pode tornar-se um promotor espontaneo da marca, contribuindo para a sua divulgacao

sem custos acrescidos para a empresa.

A fidelizagdo de clientes depende fundamentalmente do grau de compromisso da
empresa com a satisfacdo das necessidades dos seus clientes. Mais do que responder ao
que estes esperam, as organizagdes devem procurar exceder positivamente essas

expectativas, promovendo experiéncias diferentes.

Kotler et al. (2017) afirmam que a fidelizacao pode ser avaliada pela inten¢do dos
clientes em voltar a adquirir produtos ou servigos € em manter uma relagdo continua com
a empresa. Kumenda (2024) acrescenta que os consumidores, quer sejam particulares ou
institui¢des, estdo constantemente expostos a concorréncia. Nesse sentido, torna-se
fundamental o desenvolvimento de relacionamentos de proximidade, que permitam
diferenciar a empresa e criar vinculos mais solidos com o publico-alvo. Num mercado
cada vez mais competitivo, destacam-se aquelas empresas que apostam de forma
consistente na valorizagdo dos seus clientes como elemento estratégico. Os autores
defendem que a fidelizagdo ndo ¢ um objetivo final, mas sim uma tatica que gera valores
constantes e rentabilidade para a empresa. Para alcangarem a fidelizagdo, as empresas
devem implementar um conjunto de praticas que envolvem, sendo elas, por exemplo, a
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garantia de um atendimento de qualidade, o desenvolvimento de uma comunicacio que
valorize cada necessidade dos diferentes clientes e também a gestdo eficaz das

reclamacgoes, assegurando aos mesmos respostas rapidas e satisfatorias.

1.4 Relacao entre Marketing Relacional e Marketing Digital
1.4.1 Sinergias entre Marketing Relacional e Marketing Digital

Nas ultimas décadas, o marketing tem vindo a adaptar-se as mudangas
tecnologicas e as novas necessidades dos consumidores. Neste caso, as interagdes entre o

marketing relacional e o marketing digital assumem um papel muito importante.

O marketing relacional foca-se na criagdo e no fortalecimento de lagos duradouros
com os clientes, valorizando a confianga, a personalizacdo e a retengdo. J4 o marketing
digital, apoiado em tecnologia avancada e em plataformas online, permite alcangar os

consumidores de forma mais répida, segmentada e interativa.

A combinacdo destas duas estratégias potencia resultados superiores: o digital
fornece ferramentas para recolher e analisar dados em tempo real, possibilitando ajustar
a comunicacao e intensificar a ligagdo com os clientes, enquanto o relacional garante que
essa interacao ultrapasse a simples transacao, transformando-se em lagos de longo prazo

(Albeiro & Mazo, 2024).

Os autores Li et al. (2023), defendem que o marketing relacional e o marketing
digital ndo devem ser considerados como métodos separados, mas como taticas que
podem gerar sinergias poderosas. O marketing relacional centra-se na construgcdo da
confianca, lealdade e valorizagdo a longo prazo. Por sua vez, o marketing digital, através
de sites, redes sociais e comércio eletronico, possibilita que as marcas estabelegam
ligacdes diretas com os consumidores, eliminando intermedidrios e tornando a interagdo

mais rapida e personalizada.

Quando utilizados em conjunto, estes dois tipos de marketing potenciam-se
mutuamente. O digital oferece as ferramentas para interagdes frequentes e personalizadas,

enquanto o relacional assegura que essas interagdes se convertam em relagdes duradouras
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e numa viagem competitiva saudavel. Desta forma, a tecnologia digital transforma-se no
meio que impulsiona a criacao de lagos emocionais e experiéncias relevantes, permitindo
que as marcas nao apenas alcancem um maior nimero de consumidores, mas também

construam relagoes solidas e unicas com eles.

1.4.2 O impacto da digitalizacdo nas estratégias relacionais

A digitalizacdo tem vindo a revolucionar as estratégias de relacionamento das
organizagdes, exigindo que estas se adaptem a um consumidor cada vez mais exigente,
bem informado e constantemente ligado. As Tecnologias de Informagao e Comunicagao
(TIC) evoluiram de ferramentas simples de suporte para verdadeiros determinantes de
inovacdo e transformacdo digital, promovendo interagdes mais leves, personalizadas e
eficazes. Neste contexto, as redes sociais e plataformas digitais assumem uma posi¢ao de
destaque, facilitando a proximidade, o didlogo continuo e a construg¢do de relagdes de
confianga. Assim, a digitalizacdo n3o s6 aumenta a obtengdo e a eficiéncia das
organizacgdes, como também transforma profundamente a forma com estas geram valor e

cultivam vinculos duradouros com os seus clientes (Pacheco, 2022).

Segundo Deus & Pereira (2021), a digitalizagdo tem provocado mudangas
significativas nas estratégias de relacionamento nas empresas, especialmente no contexto
dos modelos de negocios baseados em plataformas. Estes modelos permitem a criagao de
plataformas digitais nos quais produtores, consumidores e recursos interagem de forma
dindmica, promovendo a geragdo e troca de valor. A utilizacdo de dados, inteligéncia
artificial e tecnologias como o Internet Of Things (10T) tem aumentado a capacidade de
personalizar a experiéncia do cliente, identificar novos padrdes de comportamento e
melhorar continuamente as interagdes. Fatores como os efeitos de rede, o crescimento e
inovagdo constante permitem que as organizagdes ndo apenas fortalecam lagos de
confianca, mas também antecipem necessidades e se adaptem rapidamente as
transformagdes do mercado. Assim, a digitalizacdo esta a redefinir a forma como as suas
empresas se ligam aos seus clientes, tornando as interagdes mais estratégicas, eficientes

e centradas nas necessidades do consumidor.
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A transformacao digital surgiu como um dos principais desafios enfrentados pelas
organizagdes modernas, alterando de forma significativa a maneira como estas formulam
e executam as suas estratégias. A digitalizacdo exerce uma influéncia significativa nas
estratégias de relacionamento das organizagdes, transformando profundamente a forma
como estas se ligam e estabelecem vinculos com os seus diversos stakeholders. Através
de plataformas digitais, redes sociais e da utilizagdo intensiva de dados, ¢ possivel
estimular relagdes mais proximas, assentes na personalizagdo € numa comunicagao
continua. Para além de aumentar a rapidez e a eficacia das interagdes, este processo cria
novas possibilidades de colaboragdo em ecossistemas digitais, nos quais produtores e

consumidores interagem de forma dindmica para gerar valor.

Neste cendrio, as estratégias de relacionamento evoluem de modelos
unidirecionais para praticas baseadas na confianga, transparéncia e co-criacao,
consolidando-se como pilares essenciais da competitividade organizacional na era digital

(Régo et al., 2021).

1.4.3 O papel da personalizacio e da experiéncia do cliente

A personalizagdo e a experiéncia do cliente assumem um papel central na
transformagao digital e no panorama do marketing moderno. Através de tecnologias como
chatbots alimentados por inteligéncia artificial, as empresas conseguem fornecer
respostas rapidas, precisas e adaptadas as preferéncias Unicas de cada consumidor,
garantindo um atendimento natural e eficiente. Esta abordagem personalizada promove
interacdes mais integradas entre os canais digitais e fisicos, oferecendo maior consisténcia

e satisfacdo ao longo da jornada do cliente.

Ao combinar automagdo com um toque humano, as organizagdes ndo so
fortalecem os lagos com o0s seus consumidores, como também aumentam os niveis de
satisfacao e fidelidade. Este equilibrio entre tecnologia e empatia cria experiéncias
memoraveis que refletem os principios e a esséncia da marca. Assim sendo, a
digitaliza¢do vai muito além da simples otimizag@o de processos; redefine a forma como
os clientes percebem e se conectam com as empresas, ao colocar as suas necessidades e
expectativas no centro de todas as estratégias (Felgueiras, 2024).
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Da Silva (2024) saliente que a digitalizacdo estd a alterar profundamente o setor
bancario de retalho, colocando a experiéncia do cliente no centro das estratégias das
institui¢des financeiras. Com tecnologias como o internet banking, o mobile banking, a
inteligéncia artificial e o open banking, tornou-se possivel oferecer servigos mais
personalizados, acessiveis € vantajosos, ajustados ao perfil e as necessidades especificas
de cada consumidor. O recurso ao big data e a andlise preditiva potencia a criagdo de

solugoes a medida reforcando a fidelizacao ¢ a satisfagao dos clientes.

Esta evolucgao traz novos desafios, como a necessidade de equilibrar a automagao
com a humanizagdo no atendimento, garantir elevados padrdes de seguranga cibernética
e evitar a exclusao digital. Assim, a personalizagdo e a melhoria da experiéncia do cliente
assumem-se como pilares estratégicos para que os bancos tradicionais mantenham a sua
competitividade face as tecnologias financeiras e aos bancos digitais, que ja se distinguem

pela inovacdo e agilidade no relacionamento com os clientes.

O recurso a personaliza¢ao impulsionada por inteligéncia artificial permite que os
consumidores encontrem produtos e contetidos relevantes com maior rapidez e facilidade,
simplificando a experiéncia e reduzindo a frustracdo, a0 mesmo tempo que aumenta os
niveis de satisfacdo. Através da andlise de dados, como historico de compras, padrdes de
navegagdo e interacdes em redes sociais, a inteligéncia artificial consegue antecipar
necessidades e sugerir produtos de forma proativa, ao transformar cada interagdao em

momentos significativos e direcionados.

Casos de sucesso e testemunhos de consumidores satisfeitos demonstram que
recomendacdes e interagdes alinhadas com os seus interesses e expectativas sao cada vez
mais valorizadas, consolidando a personalizagdo nao apenas como uma estratégia de
marketing eficaz, mas como um diferencial competitivo indispenséavel no mercado digital

contemporaneo (Vashishth et al., 2024).

1.4.4 Tendéncias futuras no cruzamento entre Marketing Relacional e
Marketing Digital

O cruzamento entre marketing relacional e marketing digital no contexto B2B

(Business to Business) evidencia uma evolu¢ao cada vez mais profunda entre tecnologia

e relagdes empresariais. A digitalizacdo impulsiona modelos como a coopeti¢do, em que
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as empresas equilibram competicdo e colaboracdo através de plataformas digitais,
reduzindo a necessidade de interagdes presenciais. A cocria¢ao de valor assume um papel
essencial, potenciada pelo uso de ferramentas avancadas como big data, blockchain e
Internet of Things (I0T), que permitem uma colaboragdo mais integrada entre

fornecedores e clientes, ao ultrapassar barreiras geograficas e temporais.

Tendéncias como a integracao de servicos, a consolida¢do de marcas digitais no
universo B2B e a gestdo da confianga tornam-se fatores chaves para o estabelecimento de
relacdes duradouras e estratégicas. Assim sendo, o futuro do marketing relacional e digital
sera marcado pela harmonizag@o entre avancos tecnoldgicos e dindmicas que privilegiam
proximidade, confiangca mutua e criagdo partilhada de valor, ao elevar a forma como as

empresas interagem e constroem parcerias (Hofacker et al., 2020).

De acordo com Thaichon et al. (2019), a transformacao digital ndo apenas redefine
os meios de comunicacdo, como também reconfigura profundamente a esséncia das
interagdes organizacionais, promovendo um ecossistema relacional ajustada na

conectividade, na personalizac¢do e na co-criagdo de valor.

As tendéncias neste panorama apontam para uma inclusdo cada vez mais solida
entre andlise preditiva, inteligéncia artificial e automagdo relacional, permitindo o
desenvolvimento de relagcdes mais consistentes e informados entre as organizagdes € 0s
seus publicos. Esta nova dinamica relacional ¢ sustentada por uma légica centrada no
servigo (servisse-dominant logic), em que o valor € co-construido através de interacdes
digitais continuas e do envolvimento ativo do consumidor no processo de criagdo

simbolica e experiencial.

O avango das plataformas digitais colaborativas, das comunidades virtuais de
marca e das estratégias de envolvimento multicanal evidencia a necessidade de rever as
métricas relacionais e de reavaliar o papel da confianca no contexto digital. O marketing
relacional do futuro sera, assim, caracterizado por uma interdependéncia estratégica entre
tecnologia, dados e capital relacional digital, originando em lacos mais inteligentes e

adaptados para a criacdo de valor partilhado.
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2 Entidade acolhedora

Esta parte introduz a empresa acolhedora do estagio. Em primeiro lugar, ¢ feita uma
apresentacdo da empresa e a sua trajetéria histérica. De seguida, ¢ apresentada uma
explicacdo do logdtipo conforme o manual da marca. Adicionalmente, sdo abordados a
missdo, visdo, valores os produtos e servicos disponibilizados, a estrutura organizacional
e uma descri¢ao dos departamentos onde o estagio foi realizado. Finalmente, apresenta-

se uma analise da envolvente macro e micro.

2.1 Apresentacao da Design Yes

A Design Yes ¢ uma agéncia criativa que atua nas areas de Comunicagdo,
Marketing, Design e Publicidade, localizada na Rua Dom Joao III, n°24, 3030-329, em
Coimbra. Fundada em 2008, a empresa ja conta com cerca de 15 anos de experiéncia no

mercado como se pode verificar na tabela 2.

O CEO e Diretor Criativo, Virgilio Salvador, deu inicio as atividades da empresa
na sua sede em Oliveira do Hospital. Em 2022, optou por expandir os negdcios com a
abertura de uma nova agéncia em Coimbra, com o intuito de aproveitar as oportunidades
de crescimento e conquistar uma carteira de clientes mais ampla e diversificada. A
empresa ¢ classificada como uma micro empresa, tendo como foco principal o Design,
com um capital social de 2000€ e um volume de negdcios anual que varia entre 200.000€

a 300.000€.

A empresa conta com um espago moderno e bem localizado, distribuido por dois
pisos, cada um organizado para diferentes fungdes, facilitando assim a eficiéncia e a
fluidez do trabalho. No piso principal encontram-se a rece¢do, os postos de trabalho da

equipa, um armazém e uma impressora de grande formato (figura 1). Ja no andar de cima
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estdo os equipamentos usados no acabamento dos projetos, como maquinas de laminagao

e recorte, para além de duas salas, uma para reunides e outra para refei¢des (figura 2).

Figura 1 — Piso inferior da Design Yes

Fonte- Fonte da empresa Design Yes

Figura 2 — Piso superior da Design Yes

Fonte — Fonte da empresa Design Yes

O Diretor Criativo diz que “A Design Yes ¢ caracterizada por vestir a camisola de
cada cliente”, destacando-se em relagdo a outras agéncias pela exceléncia nos seus
produtos e servigos. A agéncia destaca-se pela sua dedicagdo e compromisso na criagao
de uma ampla variedade de materiais, que incluem cartdes de visita, logdtipos,

identidades visuais de marcas, convites de casamento, anincios para televisao e muito
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mais. O slogan da Design Yes é “Somos paixdo em tudo o que fazemos”, refletindo o
compromisso € entusiamo com que executam cada projeto. A tabela 1 representa os

elementos identificativos da empresa.

Nome Comercial Design Yes / Variable Pixel, Unipessoal
Lda
Morada Sede: Rua do Colégio, N°2 — 2°Dt°, 3400-

105, Oliveira do Hospital

Loja/Escritorio: Rua Dom Joao III, N°24,
3030-029, Coimbra

Telefone / Telemovel 239 156 035
911 111769
Sites e Redes Sociais info@designyes.pt (Website)

(@designyes.pt (Instagram)

facebook.com/designyes.pt (Facebook)

Pagina WEB https://designyes.pt/
Atividade principal CAE Principal — 74100 Atividades de
design

CAE Secundaria — Comércio a retalho de
outros produtos novos, em

estabelecimentos especializados, n.e.

Natureza Juridica Sociedade Unipessoal por Quotas
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Data de Constituicio 2008

Numero de Identificacio de Pessoa | 515604739

Coletiva (NIPC)
Capital Social 2000€
Numero de Colaboradores 4

Logétipo DESIGNYES.

AGENCIA MKT PUBLICIDADE & DESIGN

Tabela 3: Caracterizacdo da Empresa

Fonte: Fonte da empresa Design Yes

2.2 Logotipo, Missao, Visdao e Valores
Logotipo

A tipografia selecionada para o logotipo (figura 3), avancada e sofisticada, com
um estilo sans-serif, transmite clareza e simplicidade. A escolha desta letra sem serifa
contribuiu para criar uma aparéncia organizada e objetiva, essencial para comunicar a

eficiéncia e a especializagdo de uma agéncia de design e marketing.

4

A palavra “DESIGN” apresenta-se a preto, enquanto a palavra “YES” ¢
apresentada em azul. O preto ¢ uma tonalidade associada a autoridade, elegancia e forga,
criando um contraste marcante e imediato que transmite competéncia e dignidade. A
énfase no azul para a palavra “YES” estabelece um destaque, promovendo uma
comunicagdo positiva e esperancosa, dado que o azul transmite tranquilidade e

credibilidade, transmitindo uma sensa¢ao de seguranga, protecao e inovagao.

O termos “Design Yes” representa a ligacdo forte de dois conceitos essenciais:
“DESIGN” indica o campo de atuagao da agéncia, enquanto “YES” reflete uma postura

otimista, afirmando que a agéncia esta sempre disposta a enfrentar desafios e a concretizar
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ideias. O ponto final em azul salienta a ideia de precisdo e definicdo, conferindo ao
logotipo um acabamento que demonstra que a DESIGN YES ndo apenas inicia projetos,

mas também os conclui com sucesso.

DESIGNYES.

AGENCIA MKT PUBLICIDADE & DESIGN

Figura 3 — Logdtipo da empresa Design Yes

Fonte — Fonte da empresa Design Yes

Missao

A missdo da empresa ¢ aproximar as marcas dos seus clientes, seja pela emocao
ou pela impressao, procurando responder as necessidades dos clientes ao integrar design,
impressao, digital, marketing e tecnologia. A missdo da Design Yes ¢ “tornar as marcas
mais proximas dos seus clientes, quer seja pela emogdao ou impressdao. Procuramos
concretizar 0s conceitos mais impressionantes, que cruzam o design, a impressao, o
mundo digital, o marketing e a tecnologia. Porque somos exigentes connosco, somos
dedicados a cada projeto, sabemos ouvir, sabemos explicar, sabemos propor... Tudo isto

faz de n6s a escolha certa. Este ¢ o primeiro passo que nos une.”

Visao

Como visdo, a empresa destaca a importancia de estar sempre atualizada com as
tendéncias do setor, com o objetivo de ser pioneira no mercado. Afirmar-se como uma
empresa de referéncia nas areas do design, marketing e publicidade, distinguindo-se pela
criatividade, inovacao e compromisso com a exceléncia, promovendo relagdes solidas e
duradoras com os clientes ¢ a grande visdo da Design Yes.
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Valores

A empresa guia-se por valores como a criatividade, a qualidade, a proximidade, a
inovagdo, a capacidade de adaptacao as novas tendéncias, o compromisso, a dedicagdo e

a personalizagdo no atendimento.

2.3 Estrutura organizacional

A agéncia Design Yes, conforme mencionado na apresentacdo, ¢ uma microempresa
com um volume de negdcios anual entre 200.000€ e 300.000€, contanto apenas com 4
colaboradores, dois dos quais trabalham externamente a empresa, como ¢ o caso do
Fotografo/Videografo e o do Web Designer/E-Commerce. A empresa esta estruturada
para oferecer os seus servicos em cinco areas principais: design e produgdo de conteudo,
captagdo de fotografia e videografia, design de websites, e-commerce, eventlab e

producao.

No departamento de design e producdo de contetido, Virgilio Salvador ¢ o
responsavel. Salvador, CEO e Diretor Criativo da empresa, realiza a recolha de ideias
com foco na inovacdo, tendo em conta as datas comemorativas do calendario de
contetdos e criando a respetiva calendarizacdo. Com as ideias e prazos de publicagdo
definidos, segue-se a producdo dos respetivos materiais, incluindo os desenhos e o
subsequente agendamento. Além disso, sdo realizadas visitas as empresas € encontros
mensais ou semanais com os clientes para avaliar o progresso das estratégias de marketing

das companhias para realizar altera¢gdes no conteudo.

Hugo Lyckfeldt é o responsavel pelo setor de captagdo de imagens e videos,
avaliando a melhor opgao para cada situagdo. O principal objetivo ¢ concentrar-se em
fotografias e videos, elaborando o planeamento com as ideias necessarias para a captura,
procedendo a recolha de tudo o que ¢ preciso, sempre em contacto com o CEO da Design

Yes e com o cliente em questdo, e, posteriormente, realizando a edi¢do e entrega.

No departamento de Design Web e E-commerce, Carlos Pinheiro, engenheiro
informatico, € responsavel pelo design e desenvolvimento de sites e publicidade online,
além de solucionar quaisquer problemas que possam surgir durante o processo de

marketing das empresas. Ele também assume o e-commerce e as lojas virtuais na internet.
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Finalmente, Ana Marques, responsavel pelo Event Lab, conduz todo o processo
de organizacdo de eventos com base nas solicitagdes dos clientes, transformando ideias
em realidade, desde a concecao inicial até a execugao final e o respetivo acompanhamento

(figura 4).

Durante o estagio, a estagiaria teve a oportunidade de trabalhar nos departamentos
de Design, Criacdo de Contetdo e Produgdo. Também serviu como “modelo” em
campanhas publicitarias para o supermercado Oliveira Fresca, o stand da Quality Car, o
restaurante coreano Yuma, agéncia de eletricidade ConultAqui, o restaurante “O Patio” e
até na pagina da Design Yes (em anexo 1). Durante esse periodo, teve a oportunidade de
desenvolver todo o planeamento, desde a geracdo de ideias até a execugdo das
publicidades, conforme detalhado no Capitulo III, Tépico 3.2, que apresenta a descri¢ao
e caracterizagdo das atividades realizadas no estdgio. O trabalho foi sempre
supervisionado pelo supervisor da instituicao do estagio, Virgilio Salvador, e contou com

o0 apoio do colaborador Hugo Lyckfeldt.

Depois de expor os departamentos e apresentar os colaboradores correspondentes,
sera realizada uma andlise estratégica da empresa. Essa andlise incluird a Andlise
PESTAL e uma analise SWOT, que facilitara compreensdo do posicionamento da Design

Yes no setor de Marketing e Publicidade.
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DESIGNYES.

l

Virgilio Salvador
CEO
Design e Conteldo

Hugo Lyckfeldt

) Ana Marques
Fotégrafo e Videdgrafo

Event Lab

Carlos Pinheiro
Design Web e E-commerce

Figura 4: Organograma da empresa

Fonte: Fonte da empresa Design Yes

2.4 Analise e posicionamento estratégico da empresa

Um posicionamento claro e estratégico ¢ fundamental para que as empresas se
destaquem no mercado, fortalecendo a identidade da marca e aumentando o valor
percebido dos seus produtos ou servigos. Esta definicdo ¢ decisiva, pois facilita a
compreensdo da percecao dos clientes, distingue a empresa da concorréncia e contribui

para satisfazer as necessidades dos consumidores de forma mais eficaz, ao mesmo tempo
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que otimiza o plano de marketing e orienta as estratégias empresariais (Santos & José,

2023).

Nos ultimos anos, a formulagao estratégica das empresas tem sido enriquecida por
varias visoes, que introduzem metodologias bastante reconhecidas, tanto no meio
académico como no contexto empresarial. Entre as mais relevantes, destacam-se a

Analise PESTAL, o e a Analise SWOT.

2.5 Produtos e servicos prestados

A empresa opera em quatro areas diferentes como design e branding, marketing,
impressao em grande formato e impressdo em pequeno formato. Na area de Design e
Branding, a Design Yes realiza os seguintes trabalhos: criagdo de portfélios,
desenvolvimento de identidade visual (branding), design de materiais de escritorio,
criacdo de logdtipos, decoragdo de viaturas (carros e carrinhas), aplicagdo de vinil, design
de interiores, producdao de papel de parede, revitalizacio de marcas, redesenho de

logdtipos, decoragdo de vitrinas e espacos, design de embalagens e design de produto.

No setor de Marketing, os servigos oferecidos incluem: marketing digital, gestao
de redes sociais (Facebook, Instagram, Google, Linkedin, Youtube), email marketing,
social media, CRM, programas de fidelizacdo, gestdo de redes sociais e consultoria de

marketing.

Na impressdo de grande formato, os trabalhos realizados sdo: impressao em vinil,
tela canvas, coral, lona, papel de parede, roll-ups, displays, vitrinas, reclames e letras
luminosas, neon, iluminacdo LED, vinil de recorte, vinil perfurado e fosco, posters,
muppies, impressao e aluguer de outdoors, impressao em branco para grandes formatos,
corte e gravacao a laser, tapetes, vestuario/fardamento, vinil para carros e vidros,

autocolantes, bandeiras, stands, expositores, acrilico e compositos de aluminio (Dibond).

Na impressdo de pequeno formato, os servicos incluem: impressdo gréfica, flyres,
cartazes, muppies, cartdes-de-visita, envelopes, papel timbrado, impressao UV direta
(branca e com verniz), personalizacdo de objetos, crachas e pins, lanyards, pulseiras,
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calendarios, capas de finalistas, catalogos, revistas, convites, corte de papel em diversos
formatos, laminacdo, verniz, caixas, embalagens, etiquetas, rotulos, quadros, telas,

sinalética, impressao de brindes, carimbos, imanes, agendas e pastas

O CEOQO, Virgilio Salvador, diz que a Design Yes se distingue por assumir um
compromisso genuino com cada cliente, realcando que a empresa se diferencia das demais
pela exceléncia dos seus produtos e servicos. A empresa destaca-se pela dedicagdo e
empenho aplicados em cada projeto, oferecendo solugdes que vao desde de criagdo de
cartdes de visita, logotipos e identidade visuais, até convites de casamento, anuncios

televisivos e uma vasta gama de materiais de comunicagao.

2.6 Analise PESTAL

A analise PESTAL trata-se de um instrumento crucial para identificar e
compreender os fatores externos que influenciam uma organizacdo. Os fatores englobam
as dimensoes politica, econdmica, social, tecnologica, ambiental e legal. Esta ferramenta
assume particular importancia na gestdo estratégica das organizagdes, uma vez que
facilita a identifica¢do de oportunidades de crescimento e desenvolvimento e a antecipa
o aparecimento de potenciais ameacas que podem comprometer o desempenho das
mesmas. Assim sendo, a analise PESTAL facilita a preparagdo das organizagdes para as
possiveis transformagdes do ambiente envolvente e reforgam a sua capacidade de
adaptacdo (Gupta, 2014). O vasto conhecimento dos fatores externos possibilita uma
atuacdo estratégica mais eficiente, melhorando a capacidade das organizagdes para
enfrentar ameacas e aproveitar oportunidades que possam surgir. Conclui-se que a analise
PESTAL representa um instrumento determinante no poio a gestdo, o que facilita a
elaboracdo de previsdes fundamentadas e a definicdo de estratégias que promovam o
sucesso organizacional, contribuindo, em simultineo, para a redugdo de riscos e impactos

negativos que possam decorrer das transformag¢des do meio envolvente (Gupta, 2014).

A analise PESTRAL integra, portanto, seis dimensdes essenciais: politica,
econdmica, social, tecnoldgica, ambiental e legal. Estas proporcionam uma analise global

dos contextos que influenciam o funcionamento e a sustentabilidade das organizagdes.
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Quanto ao dominio politico podem-se considerar as politicas governamentais, as
regulamentacgdes e as orientagdes provenientes das entidades estatais, que configuram o
enquadramento institucional e regulatorio da atividade empresarial. No dominio
econdmico consideram-se as condigdes macroeconomicas, as variagdes no mercado, os
custos das matérias-primas e a evolucdo do emprego, portanto sdo considerados
elementos que causam impacto direto sobre a competitividade e o desempenho
econdmico das empresas. Na dimensao social incluem-se as caracteristicas demograficas,
culturais e religiosas que afetam os comportamentos, valores e também as preferéncias
dos consumidores/ colaboradores. Na vertente tecnologica, esta ¢ relativa ao progresso
cientifico, a inovagdo, ao desenvolvimento de novos processos e as melhorias no design
e na producdo, ou seja, sdo elementos que determinam a eficicia ¢ a capacidade de se
distinguir das organizagdes. Os fatores ambientais sdo relativos a interacdo das
organizagdes com o meio ambiente, principalmente sobre o impacto ecoldgico das suas
operagdes e também como as estratégias de sustentabilidade e responsabilidade ambiental
sao adotadas. Por fim, relativamente ao dominio legal, este incorpora o conjunto de
normas e legislagdes aplicaveis, particularmente as que sdo referentes com a satude e
seguranca no trabalho, a protecdo dos consumidores e a garantia da qualidade dos

produtos e servicos prestados (Gupta, 2014).

Os fatores politicos podem ser analisados através de trés perspetivas principais:
estabilidade politica, politicas governamentais e regulamentagdo. Apesar da instabilidade
politica instalada em Portugal nos ultimos anos, a Design Yes conseguiu assegurar a
sustentabilidade a longo prazo dos seus negocios e, posto isso, manteve a confianca dos
clientes. As iniciativas promovidas pelo governo, que incluem os fundos europeus geridos
pela APMEI relativos a inovagao e ao marketing digital, configuram uma oportunidade
estratégica para o crescimento da Design Yes. As organizagdes podem beneficiar destes
apoios através da obtencao de novas ferramentas e atualizagdes em programas na area de
design, da formagao continua dos colaboradores € da modernizagao de equipamentos ou
adocdo de novas tecnologias. Além disso, ¢ crucial que a Design Yes cumpra todas as
normas legais referentes ao setor do marketing e publicidade, estipuladas no Decreto-Lei
n.° 330/90, Artigo 11.° sobre publicidade enganosa, para evitar possiveis penalizagdes.

Para isso, a agéncia deve avaliar meticulosamente se algum contetido pode ser
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considerado enganoso e integrar estas normas na formagao dos colaboradores. No fim,
todos os projetos e designs desenvolvidos sdo ainda revistos pelo CEO antes de serem

divulgados para garantir o cumprimento das orientacdes legais e éticas aplicaveis.

Relativamente aos fatores economicos, o que afeta a Design Yes sdo os
investimentos e a inflagdo. Portugal tem-se destacado ao longo dos tltimos anos como
um destino cativante para investimento no setor tecnologico. Este destacamento resulta
das politicas de incentivo a inovacado, beneficios fiscais e programas de apoio financeiro
a startups e empresas emergentes. Além da qualidade das infraestruturas tecnoldgicas, o
contributo das institui¢des de ensino superior, que desenvolvem softwares e projetos
inovadores, fortalecem a competitividade do pais e criam condigdes que possibilitam o
aumento do crescimento econdmico (Zembrzuski, 2021). No caso da Design Yes, estes
incentivos sdo uma oportunidade para investir em tecnologia avancada e modernizar os
equipamentos, o que pode resultar numa vantagem competitiva e possibilitar uma
expansdo. No entanto, a inflagdo causa impacto diretamente nos custos operacionais,
aumenta o preco de materiais e servicos subcontratados, o que resulta na redugdo das
margens de lucro. A empresa procura manter precos estaveis, mas a subida dos custos
obriga a ajustes nos produtos e servi¢os para manter sempre uma relagao equilibrada entre

qualidade e preco (Carvalho, 2019).

No caso dos fatores sociais, pelo facto dos consumidores estarem cada vez mais
informados e exigentes, esperam que as empresas tenham campanhas publicitarias que
respeitem valores como a sustentabilidade, diversidade e inclusdo. Para tal, a Design Yes
planeia com muito cuidado cada campanha e considera as diferentes perspetivas e
sensibilidades do publico-alvo. Para exemplificar, ¢ o trabalho desenvolvido para a
Quality Car, cliente da agéncia, que ajustou campanhas a épocas especificas e datas
comemorativas. Por exemplo, no Natal, criaram uma musica e um videoclipe, onde
alcancaram 96 gostos, 4 comentarios e 4 partilhas, ou seja, tornaram-se um conteudo

importante e comentado devido a sua criatividade (figura 5).

No que respeita aos fatores ambientais, a Design Yes procura valorizar praticas

que sejam amigas do ambiente, utilizando materiais reciclaveis sempre que possivel, o
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que contribui para o destaque da empresa no mercado, pois promove uma imagem

ambientalmente responsavel.

Por mim, relativamente aos fatores legais, a Design Yes ¢ apoiada por uma
advogada que garante a conformidade legal dos contratos e campanhas publicitarias. O
Decreto-Lei n° 330/90, que aprova o Codigo da Publicidade, ¢ fundamental para a
realizagdo das campanhas e gestdo de contratos com os colaboradores. E de igual modo
importante cumprir normas relativas a setores regulados, como, por exemplo, o caso do
alcool e do tabaco, seguindo o Artigo 60.° da Constituicdo e o Artigo 8.° do Codigo da
Publicidade, que proibem publicidade enganosa ou oculta. Devem ser incluidas
informagoes obrigatorias, como a TAEG em comunicagdes sobre créditos ou avisos de
consumo responsavel em bebidas alcodlicas. As regulamentagdes sao transmitidas a todos
os colaboradores e estagiarios para garantir que os trabalhos respeitam a legislacdo

vigente.

Em suma, a Design Yes depara-se com diversos fatores que podem afetar o seu
desempenho, como a inflagdo, o aumento da concorréncia e restricdes legais, que
representam desafios ao crescimento. Em contrapartida, o apoio governamental, a
estabilidade politica, a procura por servigos novos e tecnologicamente avancgados, assim
como as tendéncias sociais e sustentaveis, fornecem oportunidades as entidades para se
desenvolverem. E essencial que exista uma analise continua para que as estratégias de
marketing se ajustem tanto aos desafios que vao surgindo como as oportunidades

disponiveis.
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qualitycar_pt e 3 outros

Figura 5 — Musical de Natal na Quality Car

Fonte — Fonte da empresa Design Yes
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2.7 Analise SWOT

A Anédlise SWOT ¢ uma ferramenta estratégica desenvolvida para avaliar, de forma
estruturada, os principais fatores internos e externos que influenciam uma organizagao,
projeto ou politica. Este modelo resulta do acréonimo em inglés Strenghts (Forgas),

Weaknesses (Fraquezas); Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacas).

Na préatica, esta analise permite identificar as vantagens internas que podem ser
aproveitadas (forcas), as limitagdes que devem ser melhoradas (fraquezas), as
oportunidades externas que oferecem potencial de crescimento e as ameacgas que importa
evitar ou minimizar, assim como se pode observar nas tabelas 3, 4, 5 e 6. (Wang, J., &

Wang, Z., 2020).

Depois da realizacdo de um estudo e analise durante o periodo de estidgio, em
colaboragdo com alguns colegas da empresa, com vista a preparacao do plano estratégico
da Design Yes, verificou-se que, no ambito das Forcas existe uma localizagdo
privilegiada, sendo a loja localizada no centro de Coimbra. Além disso, existe ainda uma
elevada capacidade de criatividade e inovagdo, como os videos promocionais. Destaca-se
ainda uma equipa altamente qualificada e dindmica, uma vez que todos os colaboradores
tém formacdo adequada as fun¢des que desempenham nos respetivos departamentos,
existindo também uma formagao continua que lhes permite manter atualizados em relagao
as tendéncias do setor. Existem ainda uma oferta de produtos e servicos de alta qualidade;
o uso de tecnologias avangadas, que desempenham um papel importante na otimizagao
dos processos; uma forte capacidade de adaptagcdo as mudangas do setor; um atendimento
personalizado; a flexibilidade para responder a uma variedade de setores e oferecer

conteudos tanto no ambiente online como offline; e, por fim o reconhecimento local.

No que diz respeito as fraquezas, salientam-se uma elevada dependéncia em
estagiarios, sendo que ndo existe um grande niumero de colaboradores dentro da empresa,
e, uma elevada concorréncia no setor do marketing, design e publicidade, por se tratar de
um mercado altamente competitivo, onde atuam grandes agéncias ja consolidadas e
freelancers especializados que disponibilizam servigos a pregos competitivos.
Relativamente aos recursos e capacidades limitadas, a empresa depara-se com restrigdes

ao nivel das infraestruturas, uma vez que dispde de um espaco reduzido e de um numero
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limitado de colaboradores, o que por vezes dificulta a execugdo do trabalho. Para
ultrapassar esta limitagdo, a Design Yes poderia considerar o refor¢co da equipa, através
da contratagdo de novos profissionais. Confirma-se também, uma comunicagao limitada
e pouco consistente nas redes sociais da empresa e também nas dos seus clientes, bem
como a realizacdo de algumas acdes com reduzida estratégia no planeamento dos
conteudos publicados. Tendo como exemplo, a falta de consisténcia no més de janeiro,
periodo em que o perfil da Design Yes ndo apresentou qualquer publicagdo, contrastando
com o més seguinte, em que foram realizadas cinco publicacdes. A forte dependéncia de
uma base de clientes maioritariamente local pode restringir o crescimento da empresa a
longo prazo, tornando-a mais suscetivel a variacdes econdomicas regionais e a eventual
saturacdo do mercado. Para abrandar esta limitacdo, a Design Yes poderia apostar em
estratégias de expansdo, nomeadamente através da prestacdo de servigos online, do
estabelecimento de parcerias estratégicas com empresas de outros mercados e da
internacionalizacdo da sua oferta por meio de plataformas digitais. A necessidade de
investimento constante em ferramentas tecnologicas implica a atualizacao de softwares,
equipamentos e formacdo profissional, de forma a garantir a manutencdo da
competitividade da empresa. Finalmente, a empresa encara desafios relacionados com a

competitividade dos precos.

As oportunidades incluem mudangas legislativas que incentivam praticas mais
sustentaveis; o crescimento constante no mercado digital; e a utilizacdo de equipamentos

modernos.

Por outro lado, as ameacas abrangem possiveis alteracdes regulamentares que
podem influenciar os custos operacionais € 0os orcamentos; a instabilidade no contexto
econdmico; uma elevada concorréncia com outras empresas do setor; uma dependéncia
de clientes especificos; a necessidade de avaliagdo continua face aos avangos e tendéncias

do mercado; e, a manuten¢ao da qualidade dos servigos.
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e Localizagdo privilegiada;

¢ Elevada capacidade de criatividade de inovagao;

e Equipa altamente qualificada e dindmica;

e Prestagdo de produtos e servicos de alta qualidade;

e Uso de tecnologias avangadas;

e Forte capacidade de adaptagdo as mudangas do setor;
e Atendimento personalizado;

e Flexibilidade;

e Reconhecimento.

Tabela 4 — Forcas

Fonte — Elaboragdo Propria

e Dependéncia em estagiarios;

¢ Elevada concorréncia no setor do marketing, design e publicidade;
e Limitacdo de recursos e capacidades disponiveis;

e Comunicagdo

¢ Dependéncia de uma base de clientes maioritariamente local;

e Necessidade de investimento constante em ferramentas tecnoldgicas;

e Precos.
Tabela 5- Fraquezas
Fonte — Elaboragdo Propria
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Mudangas legislativas que incentivam praticas mais sustentaveis;

Crescimento constante no mercado digital;

Utilizag¢ao de equipamentos modernos.

Tabela 6 — Oportunidades

Fonte — Elaboragdo Propria

Possiveis alteragdes regulamentares que podem influenciar os custos

operacionais € 0s or¢gamentos;
Instabilidade no contexto econémico;
Elevada concorréncia com outras empresas do setor

Dependéncia de clientes especificos;

Necessidade de avaliacdo continua face aos avangos e tendéncias do mercado;

Manuten¢ao da qualidade dos servigos.

Tabela 7 — Ameacas

Fonte — Elaboragdo Propria
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3 Atividades realizadas no estagio

3.1 Plano de estagio

Neste capitulo, apresentam-se ¢ descrevem-se todas as atividades realizadas ao
longo do estagio que totalizou 960 horas em regime presencial. O periodo de estagio
decorreu entre 4 de novembro de 2024 e 30 de abril 2025, sob a supervisao do CEO
Virgilio Salvador.

Considerando o cronograma definido no plano de estagio (em anexo 2), todas as
atividades previstas foram cumpridas na totalidade, ultrapassando as expectativas iniciais
e contribuindo de forma significativa para o desenvolvimento das competéncias

profissionais da estagiaria.

Para juntar as atividades planeadas, como a integragao aos processos da empresa, a
formagao dos programas necessarios, a aquisi¢ao de clientes e geracao de leads, aprender
a utilizar as maquinas e equipamentos, como impressao, corte ¢ laminagao, a criagao de
publicidades, gestdo de redes sociais e a captacao de conteudos visuais, a estagiaria esteve
envolvida em processos estratégicos e criativos adicionais, incluindo a analise da
concorréncia, pesquisa de tendéncias, agendamento de publicagdes, elaboragdo de guides
para contetido fotografico e de video, “modelo” de campanhas publicitarias, produgdo de

conteudos e participagdo em reunides com clientes.

A tabela seguinte representa todas as atividades realizadas, em comparagdao com as

atividades previstas.

Atividades Previstas Atividades Realizadas
Integragdo aos processos da empresa Integracao @
Formacao dos softwares e programas Formagdo ©

Aquisigao de clientes e geracdo de leads | Aquisi¢do de clientes ©

Aprender a utilizar as maquinas 3D Utilizagdo das maquinas 3D ©
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Criagdo das publicidades Criagdo das publicidades @

Gestao das redes sociais € websites Gestao de redes sociais e websites ©

Tabela 8 — Atividades do estagio

Fonte — Elaboragdo Propria

3.2 Tarefas Realizadas
3.2.1 Acolhimento e inclusio na empresa

O estagio curricular decorreu principalmente no Departamento de Design e
Criagdo de Conteudo e Produgdo, tendo igualmente permitindo o contacto com o
Departamento de Captagdo de Fotografia e Video. Durante este periodo, a estagiaria

desempenhou ainda o papel de modelo em campanhas publicitarias.

A experiéncia nestes dois departamentos proporcionou uma aprendizagem pratica
e estruturada, criada para garantir uma formagdo abrangente e multidisciplinar. O
principal objetivo consistiu em fornecer a estagiaria competéncias técnicas e criativas que
lhe permitissem desempenhar fungdes de forma autonoma, especialmente em contextos
que exigissem iniciativa, contacto direto com clientes e a realizacdo independente de

tarefas relacionadas com as atividades da empresa.

Para iniciar o primeiro dia de estagio, a estagiaria Patricia Costa e o CEO da
empresa, Virgilio Salvador, efetuaram uma visita as instalacdes da empresa, apesar de a
estagiaria ja ter tido contacto com o espago € com o CEO na reunido anterior para iniciar
o estagio. No entanto, uma vez que nao foram disponibilizadas as informagdes
fundamentais, o processo de integracdo revelou-se insuficiente, para que a estagidria
pudesse desempenhar as suas fungdes de forma eficaz desde o inicio. Faltaram
explicagdes pormenorizadas sobre a utilizagdo das maquinas e equipamentos, os métodos
de trabalho, a organizagdao dos materiais e os procedimentos de limpeza, entre outros
aspetos relevantes. Essas informagdes foram sendo transmitidas, de forma gradual ao
longo dos seis meses de estdgio, muitas vezes quando a estagidria requisitava.
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Para além disso, a tarefa de limpeza do espago ficava a cargo dos estagiarios.
Estavam disponiveis os materiais necessarios para a limpeza do espago, € o supervisor da
empresa organizou um plano que estabelecia os dias em que cada estagiario seria

responsavel por esta tarefa.

Figura 6 - Estagiarios da empresa Design Yes

Fonte — Fonte da empresa Design Yes
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Figura 7 — Estagidrios da empresa Design Yes

Fonte — Fonte da empresa Design Yes

3.2.2 Organizacao e gestao dos materiais e do espaco da empresa

A estagiaria deteve um papel ativo na coordenagdo da reorganizagdo dos espacos
da empresa e na realizacao do inventério. Para além disso, foi responséavel por orientar os
colegas, garantindo que todos os materiais estivessem devidamente identificados e
armazenados nos sitios corretos. A adequada organizacdo dos materiais no armazém e
das diferentes areas da empresa revelou-se fundamental, exigindo atencdo continua e

ajustes frequentes.

3.2.3 Design dos conteudos para as redes sociais

Durante o estdgio, as atividades ligadas a criagdo de contetidos e design ndo
assumiram um papel principal na experiéncia da estagidria. No entanto, esta teve a
oportunidade de colaborar na producao de alguns posts para a imobilidria, Century 21
Académica (figura 8 e 9), participando ativamente no processo criativo através da partilha
de ideias e sugestdes para as publicacdes (em anexo 3) . Os posts desenvolvidos pela

estagiaria para a Century 21 Académica nao obtiveram um numero elevado de gostos,
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contudo, este resultado acompanha a tendéncia geral da pagina, que apresenta pouca

interagdo devido ao elevado volume de publicacdes e ao nimero reduzido de seguidores.

No que respeita ao design e a elaboracao dos contetidos, a estagiaria contou com
o acompanhamento constante da equipa Design Yes, ao trabalhar de forma colaborativa
enquanto aprendia as diferentes etapas de desenvolvimento visual e textual das
publicagdes. Esta experiéncia permitiu-lhe aprofundar o conhecimento sobre o design
aplicado as redes sociais ¢ compreender a importancia de manter uma coeréncia entre

imagem, texto e estratégia de comunicacao em cada projeto.

ademica_coimbra

“ 'MORADIA

250:000€

ANGARIACAD

Qe Vv W

cademica_coimbra Moradia |

Figura 8 — Posts realizados da Century 21 Académica
Fonte — Fonte da empresa Design Yes
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Figura 9 — Posts realizados da Century 21 Académica

Fonte — Fonte da empresa Design Yes

3.2.4 Agendamento de publica¢des

A estagiaria assumiu também um papel importante na gestdo e planeamento estratégico

das publicacdes nas redes sociais dos clientes, recorrendo a plataforma Swonkie (figura

10) para agendar posts, stories € reels, quer para publicagdo “na hora”, quer programada.

O calendario de publicagdes era elaborado tendo em conta a frequéncia definida para cada

cliente, conciliando as suas preferéncias com a estagiaria, estabelecida com a Design Yes.

Para além disso, eram integradas datas comemorativas e eventos relevantes, garantindo

uma comunicagdo organizada e ajustada aos diferentes publicos.
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Figura 10 — Plataforma Swonkie — Més de novembro de 2024

Fonte — Fonte da empresa Design Yes

3.2.5 Criacao de guides para a producio de conteudo fotografico e de
video

O grande objetivo era criar guides para a realizacdo de producdes fotograficas e

videograficas direcionadas a diferentes entidades como:

e Don Taquito (restaurante mexicano);

e YUMA (restaurante japonés);

e Quality Car (stand de automoveis);

e Century 21 Académica (agéncia imobiliaria);

e Alumitondela (servigos de caixilharia);

e ILSEG Seguros (mediador seguros fidelidade);
e Oliveira Fresca (mercearia);

e Aromas da Villa (sabonetes artesanais premium).

Os guides forneciam instrucdes detalhadas, tanto a nivel técnico como textual,
descrevendo de forma rigorosa as agoes, didlogos e enquadramentos a realizar, assim

como as imagens e sequéncias a captar (em anexo 4).
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3.2.6 Relacionamentos com clientes

Ao longo do estagio, a estagiaria desempenhou tarefas de atendimento ao cliente,
tanto presencialmente, como por telefone ou por correio eletronico. Esta experiéncia
possibilitou-lhe compreender melhor as necessidades dos clientes e fornecer respostas
adequadas, contribuindo para o desenvolvimento de competéncias de comunicacio e

autonomia.

As reunides realizavam-se através de plataformas de design, onde eram
apresentadas as propostas visuais ¢ os textos elaborados para as publicagdes. Estes
encontros permitiam recolher informacdes relevantes e feedbacks essenciais, com o
objetivo de aperfeigoar as campanhas e ajusta-las as preferéncias e decisdes dos clientes.
Este acompanhamento personalizado abrangia tanto clientes individuais como
empresariais, permitindo uma compreensao mais aprofundada das suas necessidades.
Esta abordagem revelava-se especialmente eficaz com os clientes habituais, com os quais

se mantinham relagdes continuas e fortalecidas ao longo do tempo.

A estagidria participou ativamente em reunides com clientes, contribuindo para a
apresentacdo de ideias e para a recolha de informagdes essenciais ao desenvolvimento
eficaz dos projetos. As reunides apresentaram um desafio para a estagidria,
principalmente devido a sua timidez em contextos empresariais e ao falar em publico. No
entanto, essa experiéncia revelou-se determinante para refor¢ar a sua confianca e

seguranga.
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3.2.7 “Modelo” para campanhas publicitarias

Nos projetos de campanhas publicitarias das empresas, a elaboragcdo dos guides
adotou uma abordagem centrada na representagdo verdadeira da realidade, dando

prioridade a presenga de pessoas nas imagens e videos produzidos.

Neste contexto, a estagidria esteve diretamente envolvida, desempenhando o papel
de “modelo” em campanhas para Oliveira Fresca, Quality Car, Patio e Yuma (figura 11).
A sua participacdo resultou tanto na capacidade de comunicar e posicionar-se
naturalmente perante a cdmara, como do seu envolvimento criativo, tendo contribuido

com algumas das ideias aplicadas na cria¢do de conteudos.

3

Figura 11 — Exemplos de participagdo como “modelo’

Fonte — Fonte da empresa Design Yes
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3.2.8 Participacio na segunda edicio do CHECKMATE: Marketing

Digital
O estagio permitiu a estagiaria participar na formagdo Checkmate Marketing Digital,
realizada nos dias 13, 14 e 15 de novembro de 2024, lecionada por Jodo Carvalho e
Ricardo Lima. Ao longo da formacao, a estagidria teve a oportunidade de aprofundar
conhecimentos fundamentais, como a criacao de funis de venda eficazes e a otimizagao
de campanhas digitais para diferentes plataformas. A estagidria aprendeu bastante e
acredita que, no futuro, ira aplicar todo o conteudo partilhado no seu proprio negécio,
contribuindo para o fazer crescer cada vez mais. No final, recebeu ainda um certificado,

comprovando a sua dedicagdo e evolucdo na area do marketing digital (em anexo 5).

3.2.9 Outras atividades realizadas

No departamento de produ¢do da empresa, a estagiaria teve uma participagao ativa
em diversas tarefas, assumindo a responsabilidade pela producao de diferentes materiais
através de maquinas disponiveis, bem como pela aplicagdio de vinil em montras
comerciais. Estas atividades integravam um conjunto de processos técnicos que incluiam
o corte, realizado com mesa de corte; o embalamento; e, em determinadas situagdes, a
aplicacdo dos materiais produzidos. Antes desta fase, desenvolviam-se trabalhos ligados
a elaboragdo de materiais promocionais em formato fisico, como a impressao de vinil,

cartOes de visita e outros suportes graficos (figura 12).

Assim, a estagidria adquiriu experiéncia no recorte, laminacao (figura 13) e
dobragem de diversos materiais graficos, como flyers, cartdes de visita, agendas,
autocolantes, imanes e menus (figura 14). Esta experiéncia contribuiu para uma
compreensdo mais abrangente de todo o processo, desde a sua execugao até a entrega do
produto final ao cliente, a0 mesmo tempo que reforgou a sua responsabilidade no controlo

de qualidade.

A estagiaria esteve envolvida, de forma ativa, em varias fases do processo de
encomendas (figura 15 e 16), desde a rececdo de materiais provenientes dos fornecedores
até ao embalamento e envio dos produtos dos clientes, garantindo que cada encomenda

fosse entregue conforme as especificagdes definidas.
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O contacto direto com a gestdo de stocks permitiu aperfeicoar competéncias
fundamentais, como a organizacdo e o sentido de responsabilidade, desempenhando um

papel importante na eficacia do processo logistico e na satisfacao final dos clientes.

A estagiaria também participou na preparacao e aplicagdo de vinil em montras
comerciais, entre as quais a do restaurante mexicano, Don Taquito, assegurando um

acabamento visualmente apelativo e de elevada qualidade.

Esta experiéncia proporcionou um contacto mais pratico com a area de design,
permitindo compreender melhor o impacto visual que este pode gerar em contextos
comerciais, a0 mesmo tempo que reforgou as suas competéncias de trabalho em equipa e

a sua aten¢do ao detalhe.

Finalmente, a estagidria participou numa formacdo em Marketing Digital que
explorou diversos temas, incluindo Marketing e Vendas, Email Marketing, Antincios
Online, Comportamento ¢ Tomada de Decisao, além da criacdo de videos de alto impacto,

entre outros assuntos relevantes.

Esta experiéncia contribuiu significativamente para o aprofundamento e
consolidacdo dos conhecimentos tedricos sobre as principais estratégias aplicadas no
ambiente digital. Além disso, refor¢ou a compreensado das dinamicas do marketing online

e das ferramentas essenciais utilizadas neste contexto.

Figura 12 — Laminag¢do e materiais graficos

Fonte — Fonte da empresa Design Yes
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Figura 13 — Laminacgdo e materiais grdficos

Fonte — Fonte da empresa Design Yes
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Figura 14 — Organizagao de flyers

Fonte — Fonte de empresa Design Yes
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Figura 15 — Processo de encomendas

Fonte — Fonte da empresa Design Yes

Figura 16 — Processo de encomendas

Fonte — Fonte da empresa Design Yes
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4. Analise critica da realizacio do estagio

Esta parte tem como objetivo apresentar uma andlise critica das atividades
desenvolvidas durante o estagio curricular na empresa Design Yes, definindo relagdes

entre as praticas realizadas e os conceitos teoricos abordados na revisao da literatura.

A realizagdo da estagio curricular na Design Yes foi ao encontro das expectativas e
metas estabelecidas no inicio, proporcionando a aplicacdo pratica dos conhecimentos
teoricos adquiridos ao longo do mestrado, principalmente nos temas de marketing
relacional e marketing digital. Esta experiéncia revelou-se indispensavel para
compreender como estas duas vertentes se interligam e sdo aplicadas no cendrio real de

uma agéncia de marketing.

De acordo com Neto (2023), o marketing fornece a ligagdo entre a organizagao e o
mercado, ao promover relagdes duradouras e de confianga com os consumidores. Durante
o0 estagio, tornou-se visivel que a Design Yes procura criar € manter essas relagdes através
de um acompanhamento individualizado e préximo com cada cliente, garantindo que as
suas necessidades sejam atendidas. Este contacto persistente fortalece a importancia da
fidelizagdo e da criagdo de valor partilhado, que constituem os principios fundamentais

do marketing relacional.

Porém, verificou-se que, em determinadas situagdes, as acdes da agéncia nem sempre
se encontram totalmente alinhadas com os fundamentos tedricos do marketing relacional
digital apresentados por Ramos et al. (2022). Apesar de a qualidade visual e criativa dos
contetdos produzidos seja elevada, nem sempre existe uma defini¢do clara de objetivos
e de publicos-alvo para cada cliente, o que pode, por vezes, limitar a eficacia da
comunicacao ¢ o fortalecimento das relagdes com os consumidores. Tal como referem
Junior et al. (2024), as estratégias de marketing digital devem ser tragadas com base nas
metas da organizacdo e no comportamento do publico, com o objetivo de desenvolver

resultados e gerar valor verdadeiro.

Ao longo do estagio, o contacto com a gestdo de redes sociais € a producdo de
conteudos digitais permitiu entender a importancia de ajustar cada publicacdo a uma
estratégia de comunicagdo solida e personalizada. Apesar de a empresa apresentar um
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planeamento editorial organizado e regular, foi possivel observar que, em algumas
situacdes, faltava uma analise mais profunda do desempenho dos contetidos, fundamental
para garantir que a comunicagdo se mantenha alinhada com os objetivos estratégicos de

cada marca.

As atividades realizadas demostraram como as redes socias sao ferramentas essenciais
para criar ligagdes emocionais e gerar valor partilhado, conforme Borges (2022). Ao
ajudar a gerir paginas de empresas como Don Taquito, Oliveira Fresca e Century 21
Académica, tornou-se claro que personalizar a comunicagdo faz toda a diferenca para
envolver e fidelizar os seguidores. As publicagdes foram planeadas com base em
calendarios editorais estratégicos, ajustando o tom, o contetido ¢ a frequéncia de acordo
com o perfil e o comportamento do publico de cada marca. Esta técnica assegura as ideias
de Oliveira & Sohn (2023) sobre a importancia de proporcionar uma experiéncia

personalizada ao cliente na era digital.

Desempenhar o papel de modelo em sessdes fotograficas e producdes de contetido
permitiu compreender na pratica, a importancia da imagem e da comunicagao visual na
construcdo da identidade de uma marca e na criagdo de uma ligagdo emocional com o
publico. Esta experiéncia mostrou como o conteudo visual € uma ferramenta essencial no
marketing digital, fazendo com que as marcas transmitam a sua veracidade, proximidade
e valores. Estes aspetos sdo destacados por Rodrigues (2025), que reforcam a importancia

de criar conteudos relevantes e emocionalmente envolventes.

De forma geral, o estdgio na Design Yes proporcionou uma compreensao mais
profunda sobre como o marketing relacional e o marketing digital se complementam. A
experiéncia pratica confirmou os conceitos aprendidos ao longo do mestrado, mostrando
que o sucesso das estratégias de marketing depende de uma abordagem integrada, em que
a tecnologia e o relacionamento humano trabalham em conjunto para criar valor,

confianca e fidelizar os clientes.
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5. CONCLUSAO

Ao terminar o estagio curricular na Design Yes, pode se afirmar que a experiéncia foi,
no geral, enriquecedora e formativa, proporcionando a estagiaria uma compreensao mais
aprofundada sobre o funcionamento de uma agéncia de marketing e comunicacao. Esta
experiéncia permitiu aplicar na pratica os conhecimentos adquiridos ao longo do
mestrado, com relevo para as areas de marketing digital e marketing relacional,

fortalecendo a ligacao entre a teoria e a pratica profissional.

Durante o estagio, a estagiaria participou em vdrias atividades que contribuiram para
o seu desenvolvimento pessoal e profissional, como o apoio ao atendimento de clientes,
a colaboragdo em campanhas publicitarias e o acompanhamento de processos de produgao
grafica, incluindo a aplicagdo de vinil. Contudo, realgou o desejo de ter participado, de
forma mais ativa, na elaboragao de publicagdes para as redes sociais, o que teria permitido
uma aplicacdo mais sistematica dos seus conhecimentos em gestdo de marketing digital
e planeamento de contetildos. Uma maior ligacdo com essas tarefas teria, na sua opinido,

enriquecido ainda mais a experiéncia e a aprendizagem obtidas.

E essencial mencionar que o estagio incluiu também algumas fungdes de acordo com
a organizagdo e limpeza do espago fisico da loja. Embora a estagiaria reconheca a
importancia de um ambiente de trabalho limpo, organizado e funcional, considerou que
o tempo dedicado a essas tarefas se desviava do foco principal do estagio, centrado no
marketing e na comunica¢do. Ainda assim, manteve sempre uma postura profissional,
demonstrando empenho, dedicagdo e responsabilidade, encarando cada acdo como uma

oportunidade de aprendizagem.

A participagdo ativa no planeamento e na execucao de acdes de comunicacao
proporcionou a estagidria uma perce¢ao mais pratica sobre o funcionamento de uma
agéncia de marketing, demonstrando a importancia de adotar abordagens criativas e
estratégicas na constru¢do da identidade visual e promocional das marcas. Esta
experiéncia revelou-se igualmente importante para o aperfeigoamento de competéncias
como o pensamento critico, a autonomia € a iniciativa, qualidades indispensaveis num

mercado de trabalho cada vez mais competitivo e exigente.

82 de 123
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac ... COIMBRA BUSINESS 100 1<

ANDS

Areas de estudo Marketing Digital e Marketing Relacional

Um dos aspetos mais enriquecedores do estagio foi a vasta variedade de experiéncias
proporcionadas pela colaboracdo da Design Yes com diversas empresas e setores de
atividade. Essa diversidade permitiu a estagiaria contactar com diferentes estratégias de

marketing e comunicacao, ajustadas a publicos, necessidades e objetivos especificos.

A vivéncia em contextos empresariais tdo diferenciados contribuiu para o
desenvolvimento de uma visdo abrangente, analitica e estratégica sobre o marketing,
permitindo-lhe compreender de forma mais profunda as exigéncias e dindmicas proprias

de cada realidade profissional.

De uma forma geral, o estagio na Design Yes proporcionou a estagiaria o
desenvolvimento de competéncias interpessoais, criativas e de adaptacdo, para além de
reforcar a importancia do trabalho em equipa, de proatividade e da comunicacao eficaz.
Apesar dos desafios enfrentados, a experiéncia teve um impacto significativo no seu
crescimento pessoal e profissional, oferecendo-lhe uma visao mais clara sobre os seus
objetivos futuros e sobre a importancia de alinhar expectativas, fungdes e metas no

exercicio profissional.
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Fropasia de estiggio cumicula @ nelanirss - Markeisg Degiml e Marketing Felacioml

1. Justificacio do estagio

1.1 Enguadramento & molivacio da proposta

A atal pmposta de estiglo seese no 2 oano do Mesirado em Markeiing e
Megdobos [memacianats do [nstuio Supemior de Comiabilidade & Adminsmgio de
Caimbra, com foco nos principals emas de Marketing Digiial © Marketing Reliclonal. O
eslaglo omricular erd uma duraclo wotal de 960 horas e serd realizdo de forma presencial
na empresa Design Yes, situada em Colmbra

A opcho pela reallzacin do esidglo dewe-se & importincia de apbicar ra prdtica ns
canhecimenens almnpados damanic o 19 ano do mestmado, com o objetve de faciliar a
Inserpin nomercada de iebalko, Exta proposta prevende jusiificar a reallzacio do estiagio,
fazenda wma hreve apresentacda da entbdade de acolbdmenen, am beeve enguadamenio
iedricn sabre ns iemas 2 abordar no estigin, definir os ohjetivos gerls e especificos «
apreseniar a estnofura prevista do relagdrn fnal. Tambémo inclul ema previsio o
croncgrama das wiividades a serem desenvalvidas, temuinando com as referénclas
hiblingraficas.

1.2 Pertinéncia e relevancia das temdticas a trabalhar no estigio

(1 marketing relacbonal surgiu come wma reacio b irmsfomacies no cendrin
empresarial, cm goer a e enire smpresas ¢ consumbdarnes pomos s essenclal para
o sucessn. A contrdro do ahordagem exchesiva na venda de produins ou servigos, o
marketing refacional procura estabelecer relagfes daradouras com os clienies, oferecendn
vaniagers reciprocas. Esta abordagem bascla-se na valorzachs das necesidades dos
clicnies & pa villizcio da comunicag o ativa, partliculanmenss por mele das redes sociats.
As compantias g Implementam Gdcas de marketing de relaclonamenio conseguem mio
aperas silsfazer ns seus consumbdores, mas mmbstm mantd-los leals, convenendo.os em
divalgadares das sms marcas (Mitez, 2022).

01 marketing digieal surgly coma um instrumensa fundamemal para simplificar o
processo de vendas, no dmbiic naclonal & internaclomal, recomendn principalmente 2
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Progasta e estiggio cureicilae @ rolatins - Markiting Digital @ Markiting Relacional

Ingernei ¢ a outros canals eleirinicos. Dwmanie a diima década, a vitlizacso de redes
soclals estabeleceu-se como ura esirmégla eflicaz no dmblo do markeiing diglial,
possibiliiands &5 cmpeesas explorar oporiunddades em mercados iniemacionads ©

exiabelecer um comiagn diresn com os seus clienbes.

Esta estratigla abteve relevancia devido & eransformaciao dighal e ao aumenin da
dependinela da meeme na vida das pessoas, possibilitando ema interacian mals leve @
persanzlizada. As empresas podem segmentar o seu pdblico, ajusar-se a5 iendincias
culiurals & Inovar na manedm como divalgam os sess prmdubes e servbgos sravds das pedes

saclals

0 marketing digieal miliza redes soclus comp Fapebook, Instagram ¢ Limtedin
para criar reconhecimenn, csiabelecer uma magem de credibilidade & ncrementar as
vendas, tomando-se essenclal para emgeesdrios ¢ grandes corporaphes que pretendem
alcancar unn poblico mals vasio ¢ pariicipaiiva.

0 aumento da relevinela do marketing dighal evidencla a necessldade das
organdzaches s¢ apasiarem s tmansformactes tecnoldgicas ¢ a0 componamento dos
clienies, que cada ver mals escolbem as redes soclals coma principal medo de
camunbcacin e comsumn (Mering & Valdviezn, 2022)

1.3 Escolha da empresa para realizacio do estigio

A enpresa sedecinnada para a reallzacio do estigho curmcular ¢ a Dieslgn es, uma
aptocln cspeclaliznda em Publicidade. Markeiing ¢ Design, que ofcrece uma sirie
diversificada de servipns a outras empresas oo pessoas Individuals. O estdgio serd
dividido em duss dreas sendo elas o Marketing Digiial ¢ o Marketing Felacional. A
esralha da empresa deveu-se & informacio de Ficll acesso nn seo site o respetivas redies
soclals ¢ mmbdm pela prioridade gee o Google da w0 pesquisar Agincias relativas a
Marketing Digial. Toma-se Fulcral destacar que fomm enviados & madls a duas agincias
dre marketing, das quals as duas responderam e acclaram o estiglo, sendo que a rscolha
pela Design Yes dewe-se & simpaila dos colaboradores, & diversidade de atbvidades goe a
empresa oferece, iomandn o esEgho mals inberessamie & compleio.
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Progaogta e estiggio curcicile @ relandrss - Markeisg Dggiial ¢ Markiing Relacional

2  Breve apresentacio da entidade de estagio

A Design %= ¢ uma agéncia criathva que aiuz nas dreas de Comenicacio, Marketing,
Design ¢ Publicidade, localizada na Fma Dom Jodo 10 of24, 20000-324, @m Codmbra
Fundada cm 2062, 2 empresa jd conia com cerea de 15 anos de cxperiénela no mercada.

A missdo da empresa ¢ aproximar as marcas dos seus clbenies, seja pel emoio ow
pela impressio, procuranda responder a5 necessidades dos cliemes 2o imiegrar design,
Imipressin, dighal, marketing e scnodogla. Coma visio, a smpresa destaca a importincia
de estar sempre atuallzada com as iendinclas do sesar, com o obfethen de ser plancira nio
mercado. Quanin sk vabares, os codaboradomes mosiram-se exlgentes. & dedicadns, sendo
rsic um fasor de desingque no slic. & siggar do Design Yo & "Somos paiodie em tedo o

que fazemaos”, redfletindo o compromiso ¢ emusianmn com gue execuiam cada projein.

A cmpresa apera emoquairn dess diferenics como design e branaeg, marketing,
Impres=in em grande formaio o impressio em pequena fommio.

Ma drra de Oesign e Sranding. a Design Y'es realiza os segainies mbalhos: riagio
e portfidins, desemvabidmenio de idemgidade visual |[Gramding, desige de maieriads de
escrisdirin, criachn de logaiipos, decomcan de viaturas (oarmos ¢ carrinhas). aplicacha de
vimil, desige de imierores, prodecin de papel de parede, revitzlizacdo de marcas,
redesenhn de bogailpos, decorcio de viidnas o espagos, desige de embalagens e design
e produio.

Mo setor de Markeiing, ns servigns oferecidns incluem: markesing digiial, gestio de
redes soclals { Facehaok, fewagram, Goagle, Liakedie, Founabel, smadi marketing, social
media, CRM, programas de fdelizacho, gestdn de redes soclals ¢ consulioda de
marketing.

Ma Impressin de grande formain, os irsbalbos reallzados <ioc impressdo eme vindl,
iela camvas, bonz, papel de parede, mi-ups, displays, viginas, reclames ¢ leiras baminosas,
nean, Uumimagie LED, vimil de recorie, vindl perfumsdo ¢ fosco, posiers, msppies,
Imipressin ¢ aluguer de awdeors, Impressio em hranco pam grandes formalos, cone
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Proposia de estigin curriculae & relanins - Marketsng Dégiial e Makaing Relecinml

pravacio a laser; fapeies, westudrio'Tardamenin, vinll pam camrns e vidros, auiocolanics,
handriras, stamds, expositones, acrilico e compdsiing de alumdnio {DiGanad.

Ma Impres=io de pequenn formasn, of servicos ncheem: impressio grifia, fSoes,
cariazes, mapples, cariiesdevisia, envelopes, papel dimbmado, Impressio UY direta
(hranca & com werniz}, personalizacio de chietns, crachds e pins, fsopards, pulseiras,
calendiring, capas de Analisas, cadlogns, revisas, cooviies, come de papel em diversos
formatas, laminagio, vemie, calams, embalagens, ciquetas, ndodos, quadmos. elas,
simaléiica, impressio de hrindes, arimbos, imanes, agendas ¢ pasias.

3 Objetivos e resultados esperados
3.1 Objetive geral

iy principal ohjeilvo deste escgiho oumicular ¢ adguirir experifncia pritica nas
diferenies dreas do marketing, aplicandn 0s conhecimenins tedricos sdquiridos
aprofundar as dreas do markeiing digiial e relaclional, fomndo- e no fgiurn para perceber
EM que aeas gosiaria de me Inserir no mercado de mhalha.

3.2 Objetivos especificos

s nhjeibens especificos estdo focados nas dreas de Markeiing Diglial ¢ Marketing
Relacional, com fnfase em algumas agividades principats, segundo o supervisar ma
entldade de eskigho, fals comn:

s Ao de nowves chienees;

s Anpuisicio de beads;

& Criacio de companhas publiciianas

s fplicacso de crisgividade na producio de comteddos para os clienies da empresa;
s Gestdn de sies e pedes socdals.
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33 Resultados esperadaos

Ao alcancar os ohjetivos esiabedecidos, arredim-se gee o estdgio ofereca mabor
apildan ¢ mpacklade de adapiacio para futurns desafios em empresas de markeging oo
em depanamentas de marketing de ouiras empresas, promovendo o desenyodvimenio
pessnal e em equipa, principalmenic no que diz respedio & condlanca e @ comunicagio

pessnal ¢ inlerpessoal. Esperm-se ambém que o esdgho cormespanda as cxpetativas o
sirva pomp wma preparagan clicax para 2 enirada no mundoe do trabalbho.

4  EBreve enguadramenio iedrico
1.1 O conceito de Marketing

Ao longo dos ancs, o concelin de markeging iem se desenvolvido, ajusiando-se as
misdangas do merrado £ s novas endénclas dos consamidores. Phillp Eotler, um dns
iedricos mals Infleentes desic campo, caacieriza o marketing como “a cidéneiz e 2 arie de
explorar, orar e eniregar valar para satlsfazer & necessidades de um pdblico-alvo com

luszrn™.

Ma rra comsempaninea, conheckla como Marketing 44, o abjeilvo @ unir o marketing
tradicional an digieal, ap utibizar a secnodogla para conectar cmpresas e clientes de maneia
mals eficknée. A& meia ¢ comeester a5 clientes em promotores da marnca, enfatlzando a
persanalizacdo ¢ a interacho nas plaaformas onkine (Carvalbo & Baganca, H121].

Segundo Dinks et al. (A330). o concelén de marketing evolubo nas dlibmas ddcadas
[nicialmenie, M 1935, fod definldo
camn a intalidade das stlvidades comercials que direcionam o fluxo de bens & servigns
da producdn an corsumbdor. Com o surglmenen das novas iemmaloglas, o marketing
tambeim se adaptou, destarandn-se o marketing digital, goe abrange csimidéglas realizadas
em  amblenies eletrdnicos. Recentemente, o marketing  de infludncia tornou-se uma
ferramenta importanie, com foco nos individuns gee nfbeenclam as decistes de compra,

especlalmente através das redes soclals, 20 demonstrar 2 Importancia do marketing na era
digital.

Sdw 11
Ao b dah 0
SETR bl i T R Ood) s s TS (s, i LAl DA

105 de 123
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



sc2c  COIMBRA BUSINESS SCHOOL 100

Areas de estudo Marketing Digital e Marketing Relacional

n=x  COIMBRA BUSINESS SCHOOL 1o =

Pragasta e istiggio cuicila ¢ relandns - Makeisg Dggial e Makilng Relecinnal

Ja Pecanha (20204,0 markeiing pode ser wisin como uma clfnda e uma arie, onde o
principal ahjeitvo ¢ rxplorar, crar, enéregar ¢ gemar valor, de modo a sabsfazer o
necessddades ¢ desejos dos clicnies, com base na oferta de produlos os servipos que sejam

do seu Imeeresse.

Pecanha {2021 @mmbdm menciona os objetives principals de markeiing comn: as
vendas, onde o principal chjetivo do marketing & ajudar as empresas a venderem s seus
produing ¢ servipos,  ataves do desenvolvimenio de esirmisglas efloooes
para vendas bem-suredidas.  Pidelizar os clientes, onde o0 markeling  desempenha um
papel crucial na aprosdmacho das empresas a0 clienies, a0 fomemar a sua fAdelizacho ¢
inmandn-as compiradones recormenies:;
sumenio da visibilidade, onde ¢ fendameniall que o markeilng ajude a sumeniar a
visihibidade das  empresas perante o pablico-avo, rarsfomrando-as em clienies;
a pestho da Mama, como dranding, au emoalguns casos ebrandieg, © esenclal para
allnhar a s, ahjetlves e walores da e,
cansirulr bons relacknamensns,  como criar relaclomamentos positives come clbenies,
Formeec iaddires & crlaboradares;
pdurar o mercadn, onde o markeing permiic cxpor produbcs © servipns para que o
piblico conhega as suas oferias; invesile nos colabomdores, onde &5 csimséglas de
marketing devem ser dservalvidas tanio g ema quanio exiernamenie, pols o sucesso da

ETpresa depende da desempenha dos seus colahoradores

1.2. Marketing Relacional

01 concetén de markeiing relacional refere-se 2 wma abordagem do marketing, guee
¢ fora m criagin ¢ mamaiencio de relagies de bongo praco com os clienies, em vez de
apeTas s& conoergrar na venda de prodeios. Inkclalmente, as esimidglas de marketing
presendiam principalmenic a squisicha de novos clicmies @ o sumenio das vendas, mas an
lomgo dos anos. cwia perspeiiva evoluly para dar maioe énfase & fldelizacio e oo

relac | s menin condnn com 0% consumidones.

0 marketing relacional, concelin criadn por Bemy em 1983, procura abmbmene

campreender profundamenie os clientes, esootd-dos & construle ligaphes dursdouras, ao
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Proposta de istigio cimiciila & elandns - Markesg Dgial ¢ Markoing Relecinnal

Incemitvar a fidelidade & marca. Exie smen modelo. gee surgie na década de 19490, calora
o cliemee no cenirn das esiragégias de markeilng. priorzando a criagan de relaciies para
assegurar a sun lealdade ¢ a satlsfacio coniimiz das suas necessldades {Figueiredo ei al.,
2022,

Segundo Demi et al. (2021), o marketing relacioral & uma fllcsafia empresarial gee
marca a fransigin do foco exclusivo na venda para ama abordagem orkesdada para os
relaclonamenios de longe prazo com os cliemes. O princlgl ohjetlye ¢ a criagho de
vaniagers competithvas susientivels, promovendo a lraldade dos clientes ¢ a fldelizacho
atravids de uma conexcio mals profunda ¢ comineg enire emgresas & consumidores.

Esia filosafia inclal diferenies mercadns, comn dsiness-do-busiresy (BEH), goe se
canCenra ras reacies cnire empeesis, © o Sesnescdo.comssmer [B20), focados nas
Ingeracies entre empresas ¢ consamidores. Mo B2C, a campreensin do comporiamenin
o clienie ¢ central para adaptar estravdglas organizacionals ¢ estimular Inpvagdes que
respondam s mudangas do mercada,

Para alm dimo, o marketing relaclonad estd foriemenie assoclado oo o de
iecnalogla, comn o Custeemer Relatiorsiblp Mansgemenr (CRE), goe permidic o uso de
dadas para eniender medhar os cliemees & personallzar esiraiglas.

1.3. Marketing Digital

(1 markeilng digial ¢ wma csirabdgla modema que uillza iemalaglas diglials,
camp a imermed, redes soclals ¢ disposiiives mdvels, para esiabelecer uma oomundacin
direta com o publico-alvo. Ao contmirio do marketing iradicional, que prioriza estabelecer
Ingera des indrials com ns clienies, o marketing digial concengra-se m pramover 2 apdn
¢ a lealdade. Ele possthiliia uma abordagem mals individualizada ¢ quandificivel,
simplificandn a adapiagio das campanhas para producr resul@ados eficazes. Abéo disso,
o markeiing diglial complementa o markeikng trmdiclonal, siabeeornds um clclo onde
ambos coexisiem, an usar diversos canals para manter & Iniensificar a relagio com os

cansumddares [Cbvelr, 20235,
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Progasta de stigio curriculie & relain - Markitisg Digital @ Marketing Relacionl

O aoondo com Peganha (20200, o marketing digiial proporciona wirins beneficins,
sendo essenclal parz aprimomr as Gilcas de marketing de varlas empresas, afeiando
dirciamenic os ganhns ¢ refarcanda a relacdo com ns corsumbdares. Uma das malores
vaniagers ¢ a possihilidade de imemgle diretamente com o piblico, usando plataformas
camn redes soclals ¢ slies paa fomentar comeersas, recolber oplnifes @ Incenibvar
recomendapses eniee a5 clicnies. Cuira vaniagem relevanic ¢ a smplicidade na recolha &
andlise de dados, possibdliando a avaliacho do rendimenio de campandas de publicdade
em iempao real. Para alédm disso, o markeiing dighal possibilin agngir clienies em diversas
areas grognificas, ampliando a visibilidade das marras e formndo agdes de marketing em
pibdicos deserminados.

Jii Pina & Costa (202%), afirmam que o marketing digial consiste numa série de
tibcas que utlizam plaaformas dighats para impulsionar negdclos ¢ interagir com o
piblica. Uma das suas malores vanagens ¢ a milizncio de ferramentas de admimisiracin
nnline, que apsdam ra gesido de darcfas, projeios © . asmomagin de processos,
aumemtando a eficicla das operaphes. Mo markeiing digital, fermmenias como Trello,
Konday, Pipely ¢ Motion sio frequendemente emgre gadas para admindsirar oronogramas,
cquipas ¢ pmoessos de tabalhoe Por exemplo, o Trelle ¢ basante odlizado para a
nrgamizacdo visual de projesas, enquamio o Monday se sobressal na asomailzacho do
cantactn com clienies ¢ na adminisiracdo de vwendas online. O Pipely proporciona
funchonalidades mals sofisticadas, omo o eniformizacio de procedimenios ¢ o
arnmpankamento de performance em empo real, enquanio o Maotlon simplifica a gesiio
de alvidades colldianas ¢ a troma de Informagdes entre a5 times. Tads Insirumenios sia
cssemdials pam olimizar o fempo, aprimomar a oomaniardo ¢ asscgurar goe os
nrganizphes abendam ans scus prazos & metas no consexin dighal.
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Frogasta de estigio cureiculie @ relanirss - Markiting Digital ¢ Makoting Ralazional

§ Estrutura previsia do texio do relatirio

Asnsim, expde-se a cstnsura de indice plancada para a claboraclo do relardeo de
estagin. Fessalia e que essa estruura podera ser madificada confamme a mecessid ade de
ajustar alguns temas a0 que for desensolvido demanie o esciglo. Portanio, 2 estmbea
previsia st o momento 56T @ segulnice:

Agmdecimening

Resumo

Abvstract

[madice

[mercaducan

- Pame | - Entidade de acolhimenio

1. Emprrsa Deskgn Yes

1.1. Histdria

1.2, Missio, visko & valores

1.4, Estrubara nrgandzacional

1.4, Andlise da esrvealvenic macrn & micro

- Parve Il - Revisio da leermtura

2.1 0 Marketing ¢ os seus ohjetbvas

2.2, Tpos de marketlng

2.3, Imporiincia do markeling nas empeses

2.4, Marketing Relacional

2.5, Markering Digleal

- Pagie 11 - Adividades realleadas

1.1, Acolhiments & inchasdo ra cmpeesa

3.2, Deserighn ¢ camcterizacha das athvidades desemealvidas no estdgin
10 da 11
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Froposta e estiggio cumicila @ relanines - Markiisg Dl ¢ Makeing Relacional

9.3, Analise critica da realizacio do estgio

- Parte I% - Discussda
Cone lusfes
Referincias bibliogrificas

PUTHETS

B Calendarizacio dos traballios

1 cronograma de atlvidades pmoposto fol elaborado considerando o5 nbjetivas
especiflons do esGigho ¢ a organizachn possivel do mesmo. Mooentanso, ainda pio @
posshee] deialhar iodas as @mrefas goe serio excomadas, pols rsias dependerio dos servipns
soliciiados & agéncia ¢ dos imbalhos a desemeolver coma rsiagidria duranie o perioda da
esiagio. Desia forma, exido previsies as scguinoes aitvidsdes a serem realizadas ao bangn

o esiE gl currioalar

f
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!
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Exemplos de guides efetuados para a realizacdo de producdes fotograficas e
videograficas

Century 21 2 Contetido para 3 meses —* janeiro, fevereiro, marco

03/ "Novo Ano, Mowa Casa?
Perguntar aos seguidoras se este é 0 ano
para uma nova stapa. Destacar imowveis
disponiveiz & o servigo personalizado da
Century 21 Académica.

0501 "Casa da Semana”
Apresentar um imovel especial, com fotas
detalhadas, valor e beneficios.

o7 Dicas praticas para quem pensa em mudar
de casa em 2025, Ex.: "Como comecar a
planear a comprafvenda de umae casa.”
0901 (Dia do Fico) Imagem de uma casa acolhedora
Legenda: Hoje celebramos o Dia do Fico!
Mests dia, damos o destaqus &
importéncia de se sentir em casa, &
vontade e decidido a fazer parte de um
lugar que nos acolhe e nos faz crescer.
o+

Ma Century 21 Academica, screditamos
gue o imowel certo néoc & apenss um
espago, mas o lugar onde a sua histora
COMEagE 8 5&r escrita.

,P Se esta a procura do lugar onde quer
ficar, confie na nossa equipa para
encontrar a casa que sa tomara o seu lar
definitival

Y. Faole connosco & dé o primeiro passo
para o seu futuro.

1101 Post; Ma Century, 21 Acsdemica, cada
casa & mais do gue uma propriedads — &
um sanho prastes a ser realizado.

Foto: Uma familia sormdente jou um jovemn
casal) & frente de uma casa com uma
chave dourada namao.

1301 Post com isto eserito: O investimento em
imobilidrioc & ssmpre um passo inteligante
para o futurol

Legenda: Quem invaste em propriedadas
esta a construir um patrimonio solido e a
garantir seguranga financeira 8 longo
prazo. fp 4

o mercado imobilidric oferece
oportunidades unicas para quem procura
estabilidade e valorizagéo constante.

W Nao deixe para amenhd o gue pode
comacar hoje! Confie na Century 21
Académica para ajuda-lo a fazer o melhor
investimento.
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47|

JLSEG Seguros - Fidelidade

o2/t

Imagem: Fundo com fogos de artificia & o
numerg "2025% em destagua.

Texto na imagem: "2025: Um ano seguro
comeca aguil”

Legenda:

"Ano novo, oportunidadss novas. Esta
preparado para enfrentar o inasperado? A
ILSEG Seguros protege o gua mais importa:
8 sua case, o seu caro @ 8 sua familia.
Comeca 2025 connosco & viva tranquilal™

o4/01

Imagem: Uma ghecklist com "Revisao da
apolices" sssinalada. Fundo neutro =
profissional.

Texto na imagem: "Janeiro & o mes ideal
para rever as suas apolices!”

Legenda:

*la verificou as suas apdlices este ano?
Garanta que tem a cobertura que precisa a
as melhores condigdes para proteger

quem mais importa.
Fale connosco hoje mesmao!
09/01 (Dia do Fico) Imagem:

Urna casa protegida por um grande escudo
com o logo de ILSEG, s simbaolizar
seguranga & confianga.

Texto na imagem:
“Ficar protegido @ o gque importal”
Legenda:

“Mo Dis do Fico, & ILSEG reforga o seu
compromisso de garantir a protegac do
qgue & mais importante para si. Fala
connasco & fiqua tranguilo!

11/01

Imagem: Fotografia de um agente ILSEG a
sorrir com um cliente.

Texto na imagem: "Estamos agui para
cuidar de sil"

Legenda:

Ma ILSEG, acreditamos que cada cliente &
unico. Conte connosco para personalizar
os saus seguros e garantir a protegao que
mersce!

13/01

Imagem: Um camo novo com um lago
gigante, com as chaves na mao de um
clients feliz.

Texto para a imagem: "Seguro
automoweal? ILSEG tam o mealhor para si."
Legenda: "S& comsgow 2025 com um
carro novo, temos 8 solugao ideal para o
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“Ano novo, hahitos novos!” Receita:

p2/o1

Salada Detox com abacate, laranja e
nozes. Destaque para a frescura dos

vegstais disponivais.
Memsa engragado: "Depois do Natal, a

o4/

balanga diz: Vamos falar sobre isso?™
"Celebre o Dia de Reis!” Receita de Bolo

06/01 (Dia de Reis)

Rei simples com ingradientas da Oliveira
Fresca.
“Sabia gue... 7" Bansficios do azeite da

oa/m

qualidade na dieta mediterrdnica.
"0 desafio da sopa: 7 sopas, 7 dias!™

11/

Sugestao de sopas economicas e
saudéveis.
Promogao de frutas e legumes da época

13/

com o slogan: "Poupe no bolso, invista na
saude!”
“Dica Oliveira: Como consendar vegetais

18/01

frescos por mais tempo?” Videa com
trugues uteis.
Teaxto:

18/01 [Dia Internacional do Riso)

"Hoje & o Dia Internacional do Riso! &
Parque, além de ser bom para a savde, o
riso & uma otima maneira de aproveitar os

bons momentos da vida, com uma boa
. Venha & Oliveira

refeigdo & mesa.
Fresca e da boas gargalhadas com as
nossas pramogies e produtos
fresquinhos! Quem dizse gue ndo se pode
rir anguanto faz compras?™"
Imagem:
Imagem divertida de um clisnte ou
colaborador da loja com um grande
soriso enguanto segura uma casta de
compras com produtos frescos.

Mame: “Fim de més, mas ainda ha sabor!™

20/

Raceita economica de arroz da frango no
forno.
“Peixe fresco, sauds a dobrar!” Dastacar

23/

pars as promogoes do peixe da semana.
Receita de bolo de maga saudével para
lanche

25/

“Fim da Janeiro: Comao preparar marnmitas

27/m
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FUMA
Junho
04/08 "Segundas de Sushi": Comegaa
semana com sushi fresguinho!
08/08 Rodizio de Carnes: Apresents os
cortes maeis suculentos!
08/08 Dia de Portugal

"Portugsl & tradicdo, qualidads &
sabor... Tal como o YUMA!

11/08 No YUMA, cada pega de sushi @ uma
obra de arte!”
13/08 Dia de Santo Antonio
"Se hd sardinhas na festa, ha sushing
mezsal"
16/08 Rodizio sem limites: o verdadairo
festim de cames grelhadas!"
18/06 “Temaki.ou sushi tradicional? Qual éa
tua escolha?
22708 Verdo chagou! E o sushi fica ainda
melhaor nasta épocal”
23/08 Rodizio da Carnes: "Prapara-te para
desapertar o cinto!™
25/08 "Se sushi fosse um desparto olimpico,
j& serias campado?”
27708 H2 trés tipos de pessoas: as que

amam sushi, as que ainda ndo
provaram & as gue nos visitam todas
as semanas!”
a0/08 O més ests a acabar... E o teu dessjo
da sushi 50 aumental™

Julho
04704 "Se estivessas a comer isto agora, a
tue semana seria bem melhor!®
o707 Rodizio de Carnes: "5o para quem
COnsegue comer até ao Ultimo
pedaco!"
09/07 “Se a felicidade fosze comida... Seria
sushil"”
11407 " sushi perfeito para refrescar os dias
guantes!”
14407 Rodizio: "& came grelhada que te faz
suspirar!”
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Pon Taguite

Junho

02406

"Lunes con L da Luchar por un burrito”
- post divertido de segunds-faira,

04706

Reals da preparagao de tacos na
cozinha, com misica mexicana
animada

0E/06

“( sabor que te faz dangar” — imagem
de nachos com guacamols

02/06

Segunda-feira de ressaca? “La cura:
Tacos + Tequila™

10/06

Fariado - Dia de Portugal- "Hoje
calebramos com um togus
mexicanal”

13006

Dia dge Santo Antonio - "Santo Antonio
também ama burritos!”

18/06

"0 tew lugar feliz term sabor mexicano™
- imagem da esplanada cheia

1E8/0E

Reals com clientes a experimentar
molhos picantes

20406

“El combe garfegin: amigos + nachos
+5ol™

2306

Vespera de S0 Jodo — "Fogos? 30 os
do nosso chilil™

25406

"0 gue diz o teu signo sobre o taco
ideal?" - post divertido com zodiaco

Julho

o7

Julha comagou... & com els, a fomsa de
burritos!™

03/07

Beals: Margarita a ser servida em slow

0507

RRHAR
Dia Mundial do Bikini — 0 nosso
molho picants combina com o teu
veraol"

0EOT7

Epst de cliente: "0s melhores
momentos t&m sabor mexicana”

10007

“Tira uma foto no Don J itn.e
marca-nos! Vamos repostar g™

12007

Haesls divertido com os colaboradores
& dangar salsa

15/07

Targa-feira @ dia de tripla: Tacos,
Taguilz e Tu™
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Alumitangdela

Junho
02705 "0 que & caixilharia?™ - Bogt aducativa
cam imagem de uma jansla de
aluminic modama.
04705 Antes = depois de uma instalagao de
astoras automatizados
06/05 Dica util - Coma mantar o5 estores
limpos & em bom estado durants mais
tempo.
09705 Apresentacio de um projeto recents
em Tandela, com destaque para
portas sm metal.
11705 D de Portugal, d= Camaes e das
Comunidades Partuguesas - Bagt
institucianal com orgulha nacional
13705 Curigsidads - Por que escolhar
aluminia? Fala-sa das vantagens &
durabilidads
16706 “Sabias que também instalamos
automatismos?" - Explicagao simples
cam fotografia ouwideo.
18705 Depoiments de clientes setisfeito com
senvigo completo de caintharna.
20706 Destague do més — Estores térmicos:
ideris para o calor do verdo!
23705 Bastidores de Slumrippogeis —Gogla
MOSIEr & SqUIDa &m @pEn.
25/08 Dia Mundial do Vitral - Curiosidada
sobre o uso do vidro na caixilharia
maderna.
2706 Noa tecnica - Jue tipo de jenelas
sjudam @ isclar melhoro calor?
Julho
30708 Mastra de obra com janelas
panardmicas sm sluminia.
o2/a7 Dica de seguranca — Automatismas

com sensares: mais protecia para tie
para a tua familia.
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Quality,Car

Junho

02106

“Escolha o seu companheiro de
estrada para o verac!” (Destaque de
SUVs & familisras parfeitos pars férias)

04/05

Dicas de menutengdo: "B coisas a
varificar antas de visjar”

0806

Testemunho de cliente: "4 experiencia

09/05

BuslivGar

“Compacto ou SUVT Qual combina
mais contign?” (Egatintarative com
votagdo nos shariss)

1106

“Snbias gue podes finenciar o teu
proxime carme com condigoes
sspaciaiz?" (Explicagio sobre
financiameanta)

12/05

Dia de Sante Antonio (Meanzsagam
comamorstiva + destagque de carmos
ideais pare passeios por Lishos)

1806

Antes & Depois: "Recondicicnamento

& inspegac de um carro na Qualitdbar

18/05

Dicas de condugao SegUra No Verao
|sobreaquecimanteo, pneus, atc.)

20006

“Adivinhe o carro pelo detalhe™ (Bosf,
de interagac)

23/05

Dia de Sao Joao (Egsrcomamarative +
sugestoes pera [gad trips até so Porto)

25/05

Curipsidade automovel: "0 caro meis
vendido do munde”

27106

Campanha do mas [Desconto ou
oferta espacial)

Julho

30/05

“0 camro perfeitc para as tues viagens
daverdo!”

02007

—logo: "OQual o teu estilo da
condugac? Escolhe um emoiji 48
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