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RESUMO

Atualmente, o marketing digital representa uma das ferramentas mais relevantes utilizadas
pelas empresas para alcangar os consumidores. Através de estratégias de marketing digital
bem definidas, ¢ possivel cativar o publico, incentiva-lo a procurar e a interagir com
determinado produto ou servi¢o, levando a compra e até a partilha de opinides que
influenciam outras decisdes de consumo. Além disso, a digitalizacao revelou-se fundamental

para melhorar a comunicagdo, tanto a nivel interno como externo.

Deste modo, este relatorio de estagio, realizado no contexto da conclusdo do 2.° ano do
Mestrado em Marketing e Negodcios Internacionais, foi desenvolvido nas empresas Resulima
S.A. e Valorminho S.A., entidades de referéncia na valorizagao e tratamento de residuos, e

tem como objetivo relatar o trabalho desenvolvido ao longo de 960 horas nestas empresas.

Os principais objetivos deste estagio foram, sobretudo, aplicar os conhecimentos adquiridos
ao longo do mestrado na area do marketing digital, ganhar experiéncia no contexto
profissional e, simultaneamente, contribuir para o desenvolvimento das empresas, através
do crescimento das redes sociais, do seu alcance e do nimero de seguidores, entre outras
métricas, sensibilizando a populacdo para a adogdo de atos mais sustentaveis. No ambito
interno, pretendeu-se ajudar a melhorar os processos operacionais, € a comunicagao entre 0s

colaboradores.

Apesar do reduzido interesse digital por parte do publico relativamente ao tema da
reciclagem, as atividades realizadas contribuiram para aumentar a consciencializagdo do
publico e para promover comportamentos mais sustentaveis. Verificou-se também um
crescimento nos nimeros das redes sociais das empresas, sendo percetivel que o publico
demonstra mais interesse por conteidos humanizados e em formato de video do que por
conteudos graficos. Destacam-se as campanhas pagas como uma forte alavanca para

alcancar um publico mais alargado.

Palavras-chave: Marketing Digital; Marketing Interno; Redes Sociais; Reciclagem;
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ABSTRACT

Currently, digital marketing represents one of the most relevant tools used by companies to
reach consumers. Through well-defined digital marketing strategies, it is possible to
captivate the public, encourage them to seek out and interact with a particular product or
service, leading to purchases and even the sharing of opinions that influence other consumer
decisions. In addition, digitization has proven to be fundamental to improving

communication, both internally and externally.

Thus, this internship report, carried out in the context of the completion of the 2nd year of
the Master's Degree in Marketing and International Business, was developed at Resulima
S.A. and Valorminho S.A., leading entities in waste recovery and treatment, and aims to

report on the work carried out over 960 hours at these companies.

The main objectives of this internship were, above all, to apply the knowledge acquired
throughout the master's degree in the area of digital marketing, to gain experience in the
professional context and, at the same time, to contribute to the development of the companies
through the growth of social networks, their reach, and the number of followers, among other
metrics, raising awareness among the population for the adoption of more sustainable
actions. Internally, the aim was to help improve operational processes and communication

between employees.

Despite the public's limited digital interest in the topic of recycling, the activities carried out
contributed to raising public awareness and promoting more sustainable behaviors. There
was also growth in the companies' social media numbers, with the public showing more
interest in humanized content and video format than in graphic content, with paid campaigns

standing out as a strong lever for reaching a wider audience.

Keywords: Digital Marketing; Internal Marketing; Social Media; Recycling;
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INTRODUCAO

O presente relatorio de estagio foi realizado no ambito da componente ndo letiva do
Mestrado em Marketing e Negocios Internacionais, do Instituto Superior de
Contabilidade ¢ Administracdo de Coimbra. A realizagdo de um estagio curricular foi
escolhida em detrimento da dissertagao ou do projeto, uma vez que permite aplicar os
conhecimentos adquiridos ao longo do mestrado e contactar diretamente com o mercado
de trabalhado, possibilitando o desenvolvimento continuo das competéncias

profissionais.

O estagio decorreu entre janeiro e julho de 2025, com uma carga horéria total de 960
horas, tendo sido realizado nas empresas Resulima S.A. e Valorminho S.A., localizadas
em Vila Fria e S3o Pedro da Torre, respetivamente. A Resulima ¢ responsavel pela
valorizacao e tratamento de residuos do Vale do Lima e Baixo Cavado e a Valorminho
pelo Vale do Minho, ambas integram o grupo EGF, que ¢ lider nacional no tratamento e
valorizacdo de residuos. A supervisdo do estagio esteve a cargo da responsavel de
Comunicag¢dao e Sensibilizagdo da Resulima e da Valorminho, Joana Cunha, tendo

existido também colabora¢do com o departamento de Marketing e Comunicagao da EGF.

A digitalizagdo teve um papel central durante o estagio, uma vez que, devido a crescente
utilizacdo das tecnologias, esta tem um grande impacto no quotidiano da populacdo e
facilita a comunicagdo e a propagagao de mensagens. Assim, contribui significativamente
para dinamizar as redes sociais das empresas e para melhorar a comunicagdo interna,

permitindo uma partilha mais eficiente de mensagens e contetdos.

Deste modo, durante o estagio foram desenvolvidas diversas atividades relacionadas com
o marketing digital, com o objetivo de melhorar a comunicagdo externa e interna,
respondendo as necessidades das empresas e aos desafios da sensibilizacdo ambiental. As
atividades desenvolvidas, focaram-se essencialmente em contetdos graficos e videos para

atingir o publico externo e interno.

Dentro das atividades desenvolvidas, destacam-se videos interativos publicados nas redes
sociais, com o intuito de sensibilizar a populagdo, cartazes para promover agdes de

sensibilizacdo, e a criacdo de uma newsletter com o objetivo de envolver e incluir os

1de 102
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colaboradores nas atividades da empresa, entre outras atividades desafiadoras que
permitiram consolidar conhecimentos tedricos e desenvolver competéncias técnicas e

criativas do estagiario.

A estrutura deste relatorio de estagio encontra-se dividida em trés capitulos principais: o

enquadramento tedrico, as entidades acolhedoras e as atividades desenvolvidas.

No primeiro capitulo, encontra-se o enquadramento tedrico, onde se abordam topicos
relevantes para o marketing e para o contexto do estagio, tais como: a evolu¢do historica
do marketing, o marketing digital, as suas estratégias, ferramentas e métricas mais
relevantes. Além disso, também se menciona o marketing interno ¢ o modo como a

digitaliza¢do pode ajudar a melhor a comunicagao interna.

No segundo capitulo, apresentam-se com maior detalhe as entidades acolhedoras, onde
se descreve a historia das empresas, missao, visao, valores, areas de atuagao e instalagdes,

bem como o papel que desempenham no setor ambiental.

No terceiro capitulo, sdo descritas as atividades desenvolvidas ao longo do estagio, assim
como os resultados e as respetivas métricas, permitindo compreender o contributo do

trabalho realizado.

Por ultimo, ¢ realizada uma conclusao, onde se reflete o cumprimento dos objetivos
propostos, o impacto do estagio tanto para o estagidrio como para as empresas, assim

como sugestoes de melhoria e analise da experiéncia.

2 de 102
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1 ENQUADRAMENTO TEORICO

1.1 A Defini¢io de Marketing

Segundo Kotler e Keller (2016, p. 27), o marketing ¢ responsavel por “identificar e
satisfazer necessidades humanas e sociais”. Assim o marketing pode ser definido como a
“arte e a ciéncia” de selecionar os mercados-alvo, com o intuito de atrair novos clientes e
manter os atuais, fortalecendo a sua a base de clientes através da criagdo de valor ¢ da

satisfacdo das necessidades dos consumidores.

Segundo a American Marketing Association (AMA) (como citado em Kotler e Keller,
2016, p. 27), o marketing pode ser definido como ‘“a atividade, o conjunto de
conhecimentos e os processos de criar, comunicar, entregar e trocar ofertas que tenham

valor para consumidores, clientes, parceiros e sociedade como um todo”.

Além disso, ¢ frequente associar o marketing apenas como uma forma de vender produtos,
no entanto, esta € apenas uma pequena parte do que o marketing representa. O marketing
visa, acima de tudo, compreender as necessidades dos clientes, de tal forma que o produto
ou servico se ajuste perfeitamente as suas expectativas e se venda sozinho (Kotler &
Keller, 2016). Desta forma, ¢ essencial que os profissionais de marketing consigam
cativar os consumidores, identificar e compreender as suas necessidades, desenvolver
produtos que apresentem valor para os consumidores, definir pregos adequados, escolher
os canais apropriados para a distribuicao do produto e promover de forma eficaz, para

que esses produtos sejam facilmente vendidos (Kotler & Armstrong, 2018).

Atualmente, o marketing estd presente em todo o lado, e chega até ao publico de diversas
formas, desde os meios mais tradicionais, como a presen¢a de produtos nas lojas, os
anuncios da televisdo e revistas até as abordagens mais recentes, como websites,
aplicagdes para telemoveis, blogues, videos online e redes sociais. Através destas novas
abordagens ¢ possivel passar a mensagem a um grande nimero de pessoas de forma

direta, pessoal e interativa (Kotler & Armstrong, 2018).

3de 102
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1.1.1 A evolucio do Marketing

O marketing surgiu no inicio do século XX, incentivado pelas dificuldades que as
empresas enfrentavam nos processos de distribuicao. A partir desse momento, passou a
desempenhar um papel fundamental para o crescimento das empresas, uma vez que,
contribuiu para aumentar eficiéncia e lucratividade das mesmas (Fuciu, 2023; Leite &

Sgarbossa, 2021).

Desde a sua origem, o conceito de marketing sofreu varias atualizacdes, evoluindo do seu
foco inicial no produto para uma abordagem centrada no ser humano, paralelamente,
assistiu-se a uma transi¢do do método tradicional para estratégias cada vez mais digitais

(Kotler et al., 2021).

Ao longo do tempo, ¢ possivel identificar seis fases do desenvolvimento do marketing. O
marketing 1.0, que se caracterizava por estar centrado no produto, com intuito de o tornar
acessivel ao maior nimero possivel de consumidores a um prego alcangavel. Seguiu-se o
marketing 2.0, que passou a centrar-se no consumidor, com o objetivo de responder as
suas necessidades. J4 no marketing 3.0, passou a reconhecer o consumidor como um ser
humano, que tem preocupacdes coletivas e ambientais. No marketing 4.0 da-se a transicao
do modelo tradicional para o digital, destacando-se pela capacidade de conectar empresas
e clientes através de interagdes tanto online como offline. O marketing 5.0 foca-se na
utilizagdo de tecnologias como a inteligéncia artificial, robdtica e realidade aumentada.
Estas tecnologias conseguem reproduzir comportamentos humanos que facilitam a
criacdo de valor na experiéncia do cliente. Por fim, o marketing 6.0 foca-se em criar
experiéncias imersivas e interativas, combinando ambientes fisicos e digitais (Kotler et

al., 2021, 2024; Leite & Sgarbossa, 2021).

1.1.1.1 Marketing 1.0

O marketing 1.0 teve origem nos Estados Unidos, durante a Era Industrial, e tinha como
objetivo a producdo em massa e a padronizacdo dos produtos. Esta estratégia, visava
diminuir ao maximo os custos de produgdo, de forma que os pregos dos produtos se
tornassem mais acessiveis para que estes fossem adquiridos por um maior niimero de

consumidores, ou seja, para incentivar a procura dos produtos (Kotler et al., 2010).
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Nesta fase, o principal foco era a criagdo de produtos e servigos, que de certa forma
produzissem valor para os clientes. Assim, os produtos e servigos que tinham sucesso
eram aqueles que se destacavam da concorréncia, através das suas caracteristicas e
vantagens. Segundo Kotler et al. (2021), durante esta época o conceito de marketing
centrava-se no desenvolvimento do produto e na gestao do seu ciclo de vida. Além disso,
neste periodo, foram desenvolvidos os 4 P’s do marketing: Produto (Product), Prego
(Price), Ponto de venda (Place) e Promocgao (Promotion), que esclareciam como era

realizada a gestdo do produto nessa altura (Kotler et al., 2021).

No entanto, de acordo com Silva e Lanini (2023), nesta altura ndo existia grande
preocupagdo com a construgdo da marca, segmentagdo de mercado e personalizagao, uma
vez que nao existia muita concorréncia e os produtos existentes no mercado eram poucos.
Além disso, os consumidores estavam pouco informados relativamente as estratégias de
marketing e publicidade, que se resumiam essencialmente a alguns meios de comunicagdo
tradicionais, como a televisdo e a radio, que tinham como objetivo aumentar a visibilidade

dos produtos (Silva & Lanini, 2023).

1.1.1.2 Marketing 2.0

O markteing 2.0 surgiu na era da informacdo, um periodo em que os consumidores
tornaram-se mais informados e com maior capacidade de comparar produtos semelhantes
no mercado. Neste contexto, o valor do produto passou a ser definido pelo cliente, que
assumiu o papel central nas atividades de marketing, substituindo o produto (Kotler et al.,

2010).

Com a recessdo econdémica no inicio da década de 1980, o poder de compra dos
consumidores diminuiu, tornando mais dificil incentivar a procura. Assim, como estes
tornaram-se mais informados e exigentes, obrigaram os profissionais de marketing a
repensar nas suas estratégias, tendo estes, desenvolvido novos conceitos e abordagens,
colocando o cliente no centro das decisdes e introduzindo a gestdo do cliente, com
estratégias como a segmentacao, selecdo do mercado-alvo e o posicionamento (Kotler et

al., 2021; Kotler et al., 2010).
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Deste modo, as empresas passaram de produzir produtos e servigos perfeitos para todos,
para estudarem com mais profundidade o seu mercado-alvo e definirem com maior
precisdo o seu posicionamento. Assim, comecaram a aplicar recursos especificos,
ajustados as necessidades e desejos dos consumidores, procurando também desenvolver
relagcdes duradouras com os clientes. Além disso, adotaram a abordagem de gestdo do
relacionamento com o cliente, com o objetivo de fidelizar os consumidores e evitar que

estes optem pela concorréncia (Kotler et al., 2021).

1.1.1.3 Marketing 3.0

Numa era direcionada para os valores, surgiu o marketing 3.0, no qual as pessoas
deixaram de ser tratadas apenas como consumidores ¢ passaram a ser vistas pelos
profissionais de marketing como seres humanos com mente, coragdo e espirito (Kotler et

al., 2010).

Deste modo, de acordo com Kotler et al. (2010) esta transformagdo deveu-se a uma
mudang¢a no comportamento dos consumidores, que comegaram a exigir que as empresas
desenvolvessem produtos, servicos e culturas com um impacto social e ambiental
positivo. Os consumidores passaram a procurar, nas marcas que consumem, ndo apenas
satisfacao funcional e emocional, mas também espiritual, alinhada aos seus valores e

convicgoes (Kotler et al., 2010).

Devido a esta evolucdo, as empresas comecaram a adaptar as suas estratégias e
comecaram a incorporar politicas éticas e socialmente responsaveis nos seus modelos de
negdcios. Assim, o objetivo das empresas deixou de ser apenas obter lucro com os seus
produtos e servicos, e passou também a incluir uma diferenciagdo baseada em valores e a

contribuir para resolucdo de problemas sociais e ambientais globais (Kotler et al., 2021).

Nesta fase do marketing, atingir a mente do cliente com apenas o classico modelo do
posicionamento ja& ndo era suficiente, era preciso atingir o seu coragdo, € para iSso 0s
profissionais de marketing passaram a focar-se nas emog¢des humanas e introduziram
novos conceitos, como o marketing emocional, marketing experimental e valor de marca

(Kotler et al., 2010).
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Por fim, o marketing 3.0 representa a etapa final do marketing tradicional, construido
sobre trés dimensoes: intelectual (1.0), emocional (2.0) e espiritual (3.0), comecando na

proxima etapa, a transi¢ao para o digital (Kotler et al., 2021).

1.1.1.4 Marketing 4.0

Com a evolugdo da tecnologia, surgiram novas tendéncias que impactaram as técnicas de
marketing a nivel global, o aparecimento da internet, das redes sociais e de outras
ferramentas digitais, modificou a forma como o consumidor realiza as suas compras.
Deste modo os profissionais de marketing tiveram de se adaptar, dando origem ao
marketing 4.0, que € responsavel por combinar interagdes online e offline entre empresas

e clientes (Kotler et al., 2021).

Segundo Kotler et al. (2017, p. 46), o marketing “combina o estilo e a substancia”, ou
seja, alia a maneira como a marca comunica com os conteudos e valores que representa.
Deste modo, ¢ muito importante que uma marca mantenha a sua autenticidade e as suas
caracteristicas fundamentais, sendo este um fator mais importante do que apenas serem

flexiveis e adaptaveis as tendéncias tecnologicas (Kotler et al., 2017).

De acordo com estes autores o percurso do consumidor pode ser dividido em 5 fases,
aware, quando os clientes conhecem uma marca; appeal, onde os clientes se sentem
atraidos pela marca; ask, quando procuram mais informagdo; act, quando efetuam a
compra e advocate, quando continuam a usar e recomendam. O objetivo do marketing
4.0 ¢ conduzir o consumidor a ao longo destas fases, desde aware até advocate,
integrando estratégias de marketing digital e tradicional, para conquistar a lealdade do

cliente (Kotler et al., 2017).

1.1.1.5 Marketing 5.0

Na era do marketing 5.0, os profissionais de marketing deparam-se com trés grandes
desafios, que devem ser encarados e ultrapassados na implementacao desta estratégia: o
abismo entre geragdes, que surge num momento inédito da historia, em que cinco
geracdes coexistem simultaneamente, apresentando atitudes, preferéncias e
comportamentos diferentes; a polarizacdo da prosperidade, que se refere a existente

desigualdade e desequilibrio na distribuicdo da riqueza, que divide o mercado em
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extremos opostos; e por ultimo o fosso digital, que se marca pela diferenca ente aqueles
que acreditam no potencial da digitaliza¢do, e os que continuam com duvidas, muitas
vezes por “medo do desconhecido, da perda de empregos ou da violagao da privacidade”

(Kotler et al., 2021, p. 6).

Segundo Kotler et al. (2021, p. 6), o Marketing 5.0 “¢, por definicdo, a aplicagdo de
tecnologias que imitam o comportamento humano para criar, comunicar, entregar e
aumentar o valor ao longo do percurso do cliente”. Neste contexto, destaca-se o conceito
de next tech, que se trata de um conjunto de tecnologias que visam replicar as fungdes
desempenhadas pelos profissionais de marketing, como por exemplo: a inteligéncia
artificial (IA), processamento de linguagem natural (PLN), sensores, robdtica, realidade

aumentada (RA), realidade virtual (RV), Internet of Things (10T) e blockchain.

Para implementar o marketing 5.0 ¢ fundamental uma base de dados que permita ao
profissional de marketing realizar um marketing preditivo, estimando o retorno de
qualquer investimento, e desenvolver uma comunicacdo individual e personalizada para
cada cliente. Assim, através destas ferramentas tecnologicas ¢ possivel melhorar
processos internos, aperfeicoando o desempenho dos profissionais de marketing, como
também permitem conhecer melhor os consumidores e fortalecer a relacdo com eles

(Kotler et al., 2021).

Além disso, ¢ importante mencionar que o marketing 5.0 deve continuar a centrar-se no
ser humano, tal como mencionado no marketing 3.0, integrando a vertente tecnologica do

marketing 4.0 (Kotler et al., 2021).

1.1.1.6 Marketing 6.0

Com o surgimento das geracdes Z e Alfa, que cresceram num ambiente fortemente
digitalizado, tem-se assistido a uma transformacdo significativa no panorama digital,
caracterizada pela crescente procura por interagdes imersivas entre as marcas € 0s
consumidores. Estas geracoes demonstram um enorme interesse em experiéncias que

combinam elementos fisicos e digitais (Kotler et al., 2024).

Além disso, verifica-se um aumento da interatividade e da imersdo no ambiente digital,
visivel na popularidade dos videos curtos nas redes sociais, que promovem uma
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navegacao continua e envolvente, ¢ na evolugdo do comércio eletronico, que se tornou
mais dindmico, permitindo interagdes diretas entre consumidores e vendedores, através
de funcionalidades como chats e transmissoes em direto. Deste modo, estas tendéncias
impulsionam as empresas a criar experiéncias imersivas, através da combinagao entre as

interagdes offline e online (Kotler et al., 2024).

Segundo Kotler et al. (2024), o Marketing 6.0 apresenta um conjunto de estratégias
orientadas para a criacdo destas experiéncias imersivas, estruturadas em trés camadas

principais.

A primeira camada, denominada camada facilitadora, corresponde a um conjunto de
tecnologias que ajudam na integracdo entre experiéncias fisicas e digitais, como a Internet
of Things (IoT), a inteligéncia artificial (IA), a computagdo espacial, a realidade

aumentada (RA), a realidade virtual (RV) e a blockchain (Kotler et al., 2024).

Com base nesta primeira camada, surge a segunda camada, conhecida como a camada de
ambiente, que se refere a ambientes imersivos que combinam elementos fisicos e digitais.
Nesta camada, distinguem-se dois ambientes: as realidades estendidas (XR), que
consistem no aprimoramento da experiéncia do consumidor através da digitalizagao dos
espacos fisicos; e os metaversos, mundos virtuais que se assemelham ao mundo real e

oferecem experiéncias interativas (Kotler et al., 2024).

A terceira camada, intitulada camada das experiéncias, inclui trés experiéncias diferentes:
o envolvimento multissensorial, que visa estimular os cinco sentidos, com o objetivo de
provocar emogoes positivas e influenciar o comportamento do consumidor; experiéncias
digitais espaciais, como as tecnologias 3D, capazes de sincronizar-se com 0s movimentos
humanos, para proporcionar experiéncias personalizadas; e o marketing do metaverso,
onde diversas marcas integram publicidade em jogos e outros ambientes virtuais, como

parte das suas estratégias (Kotler et al., 2024).

Assim, o marketing 6.0, além de oferecer uma combinacao entre o fisico e o digital,
proporciona experiéncias mais interativas e imersivas aos consumidores, com o objetivo

de envolvé-los cada vez mais (Kotler et al., 2024).
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1.2 O Marketing Digital
1.2.1 Conceito de Marketing Digital

A evolucao da digitalizagao mudou o conceito, as caracteristicas e a forma de estratégia
do marketing (Sultoni & Hermawan, 2022). Com a introdu¢do da internet e de outras
tecnologias digitais, apareceram novas oportunidades para as empresas, que lhes
permitem alcangar novos segmentos de mercado e facilitar a comunicagdo com potenciais
clientes (Emini & Merovci, 2021). Assim, ¢ mais facil compreender os interesses dos
consumidores, pois estes conseguem pesquisar, debater, dar sugestdes e receber respostas
diretas enquanto procuram produtos ou servigos de uma marca. Desta forma, através da
tecnologia digital, as empresas conseguem responder rapidamente as preferéncias dos
consumidores, criando valor tanto para os clientes como para si mesmas, uma vez que
reforcam a sua capacidade de resposta e proximidade com o publico (Agus Masrianto,

2024).

Segundo Sultoni e Hermawan (2022) o marketing digital ¢ definido como a utilizacao de
estratégias de marketing em colaboracdo com tecnologias como a internet, telemoveis, e
todos os outros meios eletronicos. Este conceito estd diretamente relacionado com a
promocao de bens e servicos através dos canais digitais, como os websites, as aplicagoes,
redes sociais e motores de pesquisa (Dasic et al., 2023). De acordo com Gouveia (2024),
o marketing digital divide-se em duas vertentes, online e offline, nas quais sao utilizados
dispositivos eletronicos para promover produtos e servigos através dos diversos canais

disponiveis.

Com o crescimento do marketing digital, as empresas mudaram a sua forma de interagir
com o seu publico-alvo e de promover os seus produtos ou servigos (Krisnanto et al.,
2023). Assim, o marketing digital desempenha um papel fundamental no fortalecimento
do engagement e na construgdo da fidelidade a marca. A interacdo constante entre o
cliente e a empresa aumenta a intengao de compra e a satisfacao dos consumidores, o que,
consequentemente, eleva a probabilidade de estes se tornarem clientes fi¢is (Mohammad,
2022). Além disso, a dindmica dos clientes publicarem os seus comentérios e criticas,

impactando a classificagao de um produto e influenciando outros consumidores a comprar
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determinado produto, caracterizam o marketing digital como uma forma de comunicag¢ao

bidirecional (Emini & Merovci, 2021).

Em suma, através do marketing digital as empresas conseguem melhorar a conectividade
com os clientes, a qualidade de informagdo, a segmentagao do publico, as vendas ¢ a
eficacia na entrega de conteudos ao publico-alvo desejado (Mohammad, 2022). Deste
modo, o marketing digital tornou-se numa ferramenta essencial para as empresas

alcangarem e interagirem mais facilmente com o seu publico-alvo (Krisnanto et al., 2023).

1.2.1.1 Marketing Tradicional vs. Marketing Digital

O Marketing digital e o Marketing tradicional, na sua esséncia, apresentam conceitos
semelhantes, permitindo as empresas criar ¢ manter relagdes com os seus consumidores,
além de compreender melhor o seu comportamento (Dasic et al., 2023). Ambos t€ém como
objetivo aumentar as receitas de vendas, o lucro e alcangar um nivel mais elevado de
satisfacdo de clientes (Veleva et al., 2020). No entanto, apesar das semelhangas nos
conceitos e objetivos, existem diferengas significativas entre os dois, para além dos canais

em que atuam (Gouveia, 2024).

Deste modo, as diferencas que Gouveia (2024) destaca sao a facilidade do marketing
digital em medir os resultados de forma instantanea, enquanto o marketing tradicional,
depende de métodos como questionarios, para compreender o que motivou determinado
cliente a adquirir um produto, para determinar a eficiéncia de um antncio, tornando o

processo mais demorado € menos preciso.

Outra diferenca relevante destacada ¢ a segmentagdo, pois através do marketing digital &
possivel detalhar o publico-alvo de modo que os antncios alcancem pessoas com
caracteristicas especificas. Em contrapartida no marketing tradicional, a segmentacao ¢é
mais dificil, uma vez que, segundo Gouveia (2024) as campanhas televisivas podem ser
ajustadas considerando fatores como horarios, para atingir determinadas faixas etarias,
mas continuam a ser mais gerais e dispersas, o que reduz a sua eficacia face as campanhas
digitais. Além disso a comunicagdo com os consumidores também difere, uma vez que

no marketing digital a comunicacao ¢ bilateral, os consumidores conseguem interagir com

11 de 102
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac .. COIMBRA BUSINESS 100 1<

ANOS

Estagio nas empresas Resulima e Valorminho na area do Marketing Digital

a empresa através de comentarios, partilhas, entre outros. Por outro lado, no marketing

tradicional a comunicagdo ¢ unilateral, ndo ha retorno por parte do publico.

Em relagdo aos custos, o autor refere que, no marketing digital os custos dos anincios
estao diretamente relacionados com as interagdes dos utilizadores, o que corresponde a
valores mais reduzidos, no entanto no tradicional os custos sdo mais elevados e menos
eficazes. Além disso, ¢ muito mais facil e rapido colocar uma campanha online, sendo

possivel controlar os resultados e se necessario efetuar algumas alteracdes.

No entanto, apesar das diferencas, tanto o marketing digital como o tradicional sdo
relevantes e devem viver em harmonia, para maximizar os resultados e obter um sucesso

mais prolongado (Gouveia, 2024).

1.2.2 Estratégias de Marketing Digital

Uma estratégia ¢ fundamental para que uma empresa estabeleca objetivos claros e planeie
acoes que permitam alcanca-los de forma eficiente. No marketing, a estratégia
desempenha um papel crucial ao contribuir para o aumento dos resultados, o alcance de
metas previamente definidas e a obtencdo de uma vantagem competitiva sustentavel. Esta
abordagem permite ndo s6 melhorar a satisfacdo dos clientes, mas também desenvolver

bens intangiveis com base no mercado (YachouAityassine et al., 2022).

No contexto do marketing digital, uma estratégia consiste na implementacao de planos
que utilizam plataformas digitais e a internet para promover produtos ou servigos, bem
como para interagir com os consumidores. Esta abordagem visa ndo s¢ alcangar um
publico-alvo especifico, mas também melhorar o engagement € aumentar a rentabilidade
da empresa (Mushi, 2024). Além disso, ao delinear uma estratégia ¢ possivel compreender
como funciona o mercado digital e a relagdo entre marcas e os seus potenciais clientes.
De acordo com Ryan (2021), a auséncia de uma estratégia coerente que envolva e retenha
os clientes através dos canais digitais constitui uma grande perda de oportunidade e coloca
a empresa em desvantagem face a concorréncia, que se distancia cada vez mais,

ampliando o fosso digital.

De modo a usufruir do potencial do marketing digital, ¢ necessario entender

profundamente o mercado e a forma como os clientes utilizam a tecnologia digital, além
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disso também ¢ fulcral perceber como esta pode ser aplicada para fidelizar e satisfazer os
clientes. Com a expansao dos canais digitais, as oportunidades para os profissionais de
marketing aumentam, tal como a complexidade de desenvolver uma estratégia de

marketing digital eficaz (Ryan, 2021).

De acordo com Ryan (2021) e Gouveia (2024), para definir uma estratégia de marketing

digital eficaz ¢ necessario:

-Conhecer a fundo a organizacao, identificando se os produtos ou servigos sdo adequados
para promocao online e verificar se a empresa possui as tecnologias e competéncias
necessarias (Ryan, 2021). Além disso ¢ fundamental analisar o microambiente, que
abrange tudo o que afeta diretamente a capacidade da empresa de chegar aos seus clientes
e 0 macroambiente, que inclui fatores externos, como questdes historicas, politicas,
culturais, sociais € econdmicas, que nao sao controlaveis. Assim, para compreender o
ambiente interno, ou seja, as forcas e as fraquezas e o ambiente externo, constituido pelas
oportunidades e ameacas, ¢ essencial realizar uma Analise SWOT. Esta ferramenta
permite que a empresa desenvolva estratégias adequadas, promovendo um maior

autoconhecimento e uma visao mais ampla do contexto em que opera (Gouveia, 2024).

-Conhecer a concorréncia para identificar os principais concorrentes da empresa e
entender como esta se pode diferenciar (Ryan, 2021). Ao definir ¢ comunicar uma
proposta de valor unica, a empresa consegue destacar-se e oferecer beneficios que

respondam as necessidades dos clientes (Gouveia, 2024).

-Conhecer o publico ¢ fundamental para entender o que os clientes esperam da empresa,
¢ necessario identificar como utilizam a tecnologia digital e em que plataformas estao
presentes (Ryan, 2021). Através da defini¢do do publico-alvo de forma precisa e da
criagdo de personas ideias para a marca, € possivel ajustar o tom de comunicagdo e o tipo

de conteudo publicado, resultando numa comunicacio mais eficaz (Gouveia, 2024).

-Definir objetivos claros e mensuraveis, uma vez que, sdo essenciais para saber o que se
pretende alcangar, seja gerar vendas online, ampliar o conhecimento da marca ou outras

metas especificas (Ryan, 2021). Além disso, € crucial alinhar os objetivos das agdes

13 de 102
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac .. COIMBRA BUSINESS 100 1<

ANOS

Estagio nas empresas Resulima e Valorminho na area do Marketing Digital

online ¢ offline, garantindo que toda a equipa compreenda o que se pretende atingir

(Gouveia, 2024).

-Selecionar indicadores-chave de desempenho (KPIs), uma vez que permitem uma
analise em tempo real dos resultados, evidenciando o que funciona e o que precisa de ser
melhorado. Estes indicadores devem ser claros, simples, mensurdveis e alinhados aos

objetivos definidos para a marca e campanhas existentes (Gouveia, 2024).

-Definir uma estratégia de contetidos relevante, que seja capaz de cativar os clientes e
estimular o seu interesse em consumir e partilhar. Esta estratégia deve incluir varias
etapas, comecando pela selecdo e planeamento de palavras-chave, para facilitar a
descoberta dos contetdos nos motores de pesquisa. Em seguida, ¢ importante proceder a
calendarizacdo dos contetidos, organizando as publicagdes de forma a garantir a
relevancia e o alinhamento com a estratégia e os objetivos definidos, reduzindo o risco de
incoeréncias e evitando publicagdes aleatdrias, ajustando sempre que necessario. Por
ultimo, ¢ fundamental realizar uma reflexao sobre promocao dos contetidos para aumentar

o alcance, garantindo que chegam ao publico-alvo de forma eficiente (Gouveia, 2024).

-Definir orcamentos, uma vez que qualquer estratégia de marketing exige uma gestao
cuidadosa dos recursos financeiros, incluindo a andlise continua dos resultados para
ajustar e otimizar as campanhas, de modo a alcangar os objetivos estabelecidos. Métricas
como ROI (Retorno sobre o Investimento) sdo amplamente utilizadas para avaliar o

desempenho das campanhas e medir o lucro obtido (Gouveia, 2024).

-Medir os resultados € essencial para avaliar se a estratégia estd a de acordo com as metas
estabelecidas, utilizando diversas métricas, como métricas de receitas e vendas, que
englobam o ROI, CAC (Custo de Aquisicao de Cliente), etc; métricas de campanhas
pagas, como CTR(taxa de cliques), o CPL(custo por lead), etc; métricas de marketing de
contedo, como a taxa de conversdo, o numero de visitas ao website € o tempo de
permanéncia no mesmo; € métricas de email marketing, que incluem a taxa de abertura

de email, a taxa de cliques entre outras (Gouveia, 2024).

-Atualizar o plano estratégico ao longo do tempo, pois a estratégia perde a sua eficacia
se, na fase final da andlise, ndo forem realizados os ajustes necessarios. A atualizagdo do
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plano estratégico, de acordo com a evolugdo dos resultados e o percurso da marca, ¢

imprescindivel para garantir o sucesso sustentavel (Gouveia, 2024).

Em suma, a definicdo de uma estratégia de marketing digital bem estruturada permite
manter o foco, garantir que as agdes estdo alinhadas com os objetivos da empresa e, acima
de tudo, direcionar esforgos para o publico adequado. Contudo, ndo existe uma estratégia
universal para o sucesso no marketing digital, pois cada empresa deve adaptéa-la as suas
especificidades e necessidades. Assim, os mais capacitados para definir esta estratégia
sdo aqueles que possuem um profundo conhecimento sobre o seu proprio negédcio (Ryan,

2021).

1.2.2.1 Inbound e Outbound

O inbound marketing, também conhecido como “marketing de atra¢do”, consiste num
conjunto de estratégias cujo principal objetivo ¢ atrair e cativar potenciais clientes para
um website, através da criagdo e partilha de conteudos relevantes e atraentes,
transformando os visitantes em /leads. Esta estratégia visa incentivar o consumidor a

procurar a empresa e a obter produtos ou servigos da mesma (Baptista & Costa, 2021).

Deste modo, para implementar uma estratégia de inbound marketing € preciso considerar
quatro etapas fundamentais: Atrair, Converter, Transformar e Reter. O inbound marketing
recorre a técnicas que despertam o interesse do publico, oferecendo contetidos criativos e
valiosos que promovam o envolvimento com a marca em diversos canais digitais, como
motores de pesquisa e redes sociais. (Holden et al., 2021). Este conceito, centra-se no
fortalecimento do relacionamento com o cliente, uma vez que permite a empresa obter
informagdes sobre os consumidores em tempo real. Através destas informagdes, a
empresa consegue ter uma no¢ao dos potenciais clientes que esta a atrair e a converter, o
que possibilita a criagdo de experiéncias personalizadas e contetidos de qualidade,
contribuindo significativamente para a fidelizagao dos clientes (Saavedra-Azabache et al.,

2024).

No entanto, implementar uma estratégia de inbound marketing ndo esta isento de desafios.
Num ambiente digital altamente competitivo, fazer com que os consumidores encontrem

a empresa online requer esforcos significativos, especialmente no que diz respeito a

15 de 102
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac .. COIMBRA BUSINESS 100 |

ANOS

Estagio nas empresas Resulima e Valorminho na area do Marketing Digital

utilizagdo de palavras-chave adequadas. Este fator pode ser determinante, ja que o tempo
que a empresa leva para ser encontrada pode representar a perda de potenciais vendas

para os concorrentes (Holden et al., 2021).

Ao contrario do inbound marketing, que atrai os clientes para a empresa de forma
organica, o outbound marketing recorre a técnicas mais tradicionais de publicidade, como
anuncios na imprensa escrita ou nos meios de comunicagdo social, para alcangar os
consumidores (Nair & Nair, 2022). Além disso, o surgimento do inbound marketing esta
diretamente relacionado com a saturacdo das pessoas em relacdo as estratégias intrusivas
do outbound marketing, que, apesar de ter sido amplamente eficaz no passado, foi
perdendo relevancia a medida que os habitos de consumo mudaram. Assim, o outhound
marketing, tem como base um modelo tradicional de interrup¢do, uma vez que obriga o
pubico a parar o que esta a fazer para assimilar as suas mensagens publicitarias (Holden

et al., 2021).

De acordo com Baptista e Costa (2021), a eficiéncia do outbound marketing ¢ inferior a
do inbound marketing, j& que este Gltimo permite um melhor direcionamento do publico,
uma maior capacidade de adaptacdo da comunicag¢do, uma defini¢do mais precisa do
publico-alvo, além de proporcionar um relacionamento direto com o cliente e apresentar
melhores resultados de custo-beneficio. Na Tabela 1 sdo apresentadas as principais

diferengas entre estas duas abordagens.
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Tabela 1- Inbound vs Outbound Marketing

Inbound Marketing

Outbound Marketing

Facilita a compra

Forg¢a a compra

O cliente encontra a empresa

A empresa procura o cliente

Mensagem procurada: O foco estd nos
potenciais clientes, nos seus problemas e
necessidades, o que resulta num maior

envolvimento

Mensagem imposta: o foco esta na empresa
(produtos/servicos), o que resulta num

menor envolvimento

Comunicac¢do bidirecional

Comunicagao unilateral

Menos custos

Mais custos

Fonte: Adaptado de Baptista e Costa (2021, p. 45)

1.2.3 O marketing mix do marketing digital

Segundo Kotler et al. (2017), o conceito do marketing mix tem como objetivo facilitar o

planeamento do que seré oferecido aos consumidores e da forma como tal sera feito. Deste

modo, os 4 Ps originais do marketing sdo: Produto, Preco, Ponto de venda e Promocao.

No entanto, com o avango das tecnologias e o surgimento do marketing digital, surgiu a

necessidade de acrescentar mais 4 Ps: Presenca, Pessoas, Processos e Produtividade

(Afonso & Alvarez, 2024).

Assim, segundo Afonso e Alvarez (2024) os 8 Ps do marketing digital podem ser

definidos da seguinte forma:

1. Produto: Nesta etapa ¢ fundamental definir o produto de modo a criar valor e a

diferenciar-se da concorréncia, sobretudo porque, através da internet os

consumidores tém acesso a diversas alternativas de forma rapida e imediata.

Assim, “se o produto for tnico e diferenciado, ¢ mais facil definir uma proposta

de valor tnica” (Afonso & Alvarez, 2024, p. 125). No entanto, quando essa

diferenciagdo ndo ¢ evidente, ¢ possivel criar valor através de outros aspetos,
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como atributos e funcionalidades do servico, incluindo a qualidade das entregas,
o cuidado com as embalagens, a clareza das informacdes fornecidas durante e
apds a compra, bem como a qualidade do servigo de apoio ao cliente. Além disso,
¢ possivel inovar o produto digital de multiplas formas, sendo fundamental que os
marketeers estejam atentos as tendéncias como, por exemplo, a possibilidade de
customizagdo e personalizagdo ou até mesmo a transi¢ao para o metaverso.

2. Prec¢o: No contexto digital, os precos tornaram-se mais visiveis e acessiveis, 0
que facilita a comparagdo por parte dos consumidores e influencia diretamente a
sua decisdo de compra. Assim, existem diversas estratégias para definir um preco,
sendo essencial avaliar qual proporcionard maior retorno, tendo em conta o
volume de vendas, a margem de lucro e o investimento necessario para converter
clientes. Através de ferramentas como o Google Shopping, ¢ possivel acompanhar
os precos praticados pela concorréncia. Desta forma, torna-se crucial estabelecer
um prego alinhado com o nivel de diferenciagdo do produto e com o contexto
competitivo do mercado. Para além disso, ¢ igualmente importante ajustar os
precos em tempo real e adaptar as estratégias a constante evolugdo do mercado.

3. Ponto de venda: Esta etapa tem como objetivo garantir que os produtos estejam
acessiveis aos clientes. Segundo Afonso e Alvarez (2024), um dos principais
pontos de venda no marketing digital é o website. Assim, ¢ importante definir um
URL (Uniform Resource Locator) que seja facil de encontrar e memorizar,
contribuindo para a visibilidade da marca. Desta forma, um website deve ser capaz
de atrair, captar e reter consumidores, proporcionando uma experiéncia positiva,
influenciada por elementos como simplicidade, funcionalidade, credibilidade,
navegabilidade e utilidade. Em suma, uma das principais vantagens do ponto de
venda online ¢ a sua disponibilidade permanente, acessivel a qualquer hora e em
qualquer lugar, sendo que o sucesso deste estd relacionado com a qualidade da
experiéncia digital que a marca oferece ao cliente.

4. Promocio: A promocdo ¢ uma etapa fundamental no marketing digital, com o
objetivo de informar, persuadir e reforcar a percecdo da marca junto dos
consumidores. Neste ponto, ¢ essencial compreender e aplicar o conceito do funil

de vendas, que parte do principio de que existe um grande nimero de pessoas que
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conhece a marca e o produto, mas apenas uma parte desse publico demonstra
interesse, € um nimero ainda menor avanca até a realiza¢do da compra. Assim, o
cliente percorre diversas fases até tomar a decisdo de compra, sendo necessario
adaptar a comunicacdo a cada uma dessas etapas. Desta forma, para uma
promocao eficaz ¢ crucial definir claramente o cliente ideal (persona), escolher os
canais de comunica¢do mais adequados a esse publico, criar uma mensagem
relevante e apelativa, desenvolver uma estratégia criativa que capte a atencao do
utilizador, planear o momento certo para entregar a mensagem, aumentando a
probabilidade de resposta, e definir a acdo pretendida. Deste modo, as redes
sociais, os anuncios display e programaticos (publicidade em websites externos
através de imagens ou videos), o SEO (Search Engine Optimization), o SEA
(Search Engine Advertising) € o influencer marketing desempenham um papel
essencial para entregar a mensagem ao publico certo, no momento certo,
aumentando o alcance ¢ a eficacia da comunicacgao.

5. Presenca: Nesta etapa, ¢ fundamental garantir a visibilidade da marca nos meios
digitais, como os motores de pesquisa, as redes sociais e outras plataformas online,
de forma que esta se destaque quando os consumidores estdo a procura de
produtos ou servigos. No caso dos motores de pesquisa, 0 objetivo ¢ atrair um
elevado nimero de visitas qualificadas ao website, para que este tenha cada vez
mais relevancia. Assim, com o objetivo de alcangar as primeiras posi¢des nos
resultados de pesquisa recorre-se a ferramentas como o SEO e o SEA, que
permitem melhorar o posicionamento organico € complementar essa presenga
através de anuncios pagos. Além disso, ¢ importante definir a 4rea geografica onde
a marca entrega os seus produtos, uma vez que a abrangéncia escolhida afeta
diretamente o or¢amento de marketing necessario para atingir o publico-alvo
pretendido.

6. Pessoas: As pessoas, sdo a base fundamental para o sucesso de qualquer estratégia
de marketing digital. Neste contexto, os marketeers representam diretamente a
marca, sendo essencial que acreditem nela e tenham uma mentalidade centrada no
cliente. Devem ser profissionais que procurem uma evolugdo constante, com

curiosidade e resiliéncia, uma vez que o ambiente digital muda rapidamente.
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Assim, ¢ fundamental que possuam capacidade de aprendizagem rapida, sentido
critico, espirito de colaboracdo e capacidade de trabalhar em equipa, para
ajustarem a estratégia de forma eficaz. Adicionalmente, os profissionais de
marketing devem ser criativos € possuir uma vertente tecnoldgica e analitica
muito forte, sendo fulcral que consigam integrar estas competéncias com
naturalidade e equilibrio.

7. Produtividade: O foco ¢ o conceito principal deste P, uma vez que a internet ¢
uma plataforma extremamente extensa, com uma oferta praticamente ilimitada de
produtos, marcas, formatos e canais, sendo facil que tudo parega potencialmente
atrativo. No entanto, ndo ¢ possivel estar em todo o lado nem apostar em tudo ao
mesmo tempo. Por isso, € essencial seguir uma dire¢do estratégica clara, que
permita: “atrair os clientes certos; controlar o custo de aquisi¢do; potenciar os
canais certos e investir nos contetidos mais valorizados” (Afonso & Alvarez,
2024, p. 143).

8. Processos: No marketing digital, ¢ fundamental definir processos e plataformas
que facilitem a execugdo das atividades, garantindo a capacidade de crescimento
e adaptacdo da empresa. O marketeer assume diversas fungdes, sendo
fundamental selecionar previamente as ferramentas adequadas que lhe permitam
executar as tarefas de forma eficiente. E necessario, por exemplo, definir as
ferramentas que vao ser utilizadas para realizar as publicagdes nas redes sociais,
para analisar e ajustar as campanhas de marketing, para criar os emails
automaticos, entre outras. Contudo, devido a grande diversidade de plataformas
disponiveis, ¢ importante escolher aquelas que mais se adequam as necessidades
atuais, mas que também tenham capacidade de adaptacdo as necessidades futuras
da empresa. Assim, apds a selecdo das ferramentas a utilizar, ¢ fundamental
aproveitar a0 maximo o seu potencial, criando valor e assegurando que o
profissional de marketing se mantém atualizado e capaz de acompanhar a

evolugdo das ferramentas digitais.
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1.2.4 As ferramentas do Marketing Digital

As ferramentas do marketing digital desempenham, um papel fundamental na forma
como as empresas comunicam e interagem com os seus clientes. Com os avangos
tecnologicos, surgiram imensas oportunidades de inovacdo, especialmente através de
plataformas digitais como websites, aplicacdes e outras solu¢des que dependem da
tecnologia digital para funcionar, permitindo otimizar a comunicacdo, melhorar a

experiéncia do utilizador e reforgar a presenga online das marcas (Toukola et al., 2023).

Além disso, a digitalizacdo tem vindo a fortalecer a colaboragdo entre as vendas e o
marketing. Cada vez mais empresas investem em plataformas digitais, como ferramentas
de apoio as vendas, redes sociais e aplicacdes, para melhorar os seus processos internos
e estabelecer uma comunicacao mais fluida com clientes e parceiros. A utilizacao destas
ferramentas aumenta a frequéncia das interagcdes e permite uma comunicacio

bidirecional, tornando as relagcdes mais eficientes (Biemans, 2023).

Deste modo, muitas empresas recorrem a um conjunto diversificado de ferramentas de
marketing digital, uma vez que a utilizagdo integrada de vérias solugdes potencia um
impacto mais significativo na perce¢do do publico. Assim, estas ferramentas devem ser
aplicadas de forma estratégica e complementar, funcionando como um conjunto que visa
atingir os mesmos objetivos de marketing. Esta abordagem integrada revela-se essencial
para o desenvolvimento de estratégias de contetido mais eficazes, permitindo criar
campanhas de marketing consistentes, fortalecer a relacdo com o publico e impulsionar o

crescimento sustentavel das organizagdes (Tataryntseva et al., 2024).

1.2.4.1 O Website

Um website ¢ uma ferramenta fundamental para o marketing digital, uma vez que ¢ a
chave para os utilizadores conhecerem a empresa, incluindo os seus servigos, produtos,
valores, contactos, entre outros. Além disso, deve também disponibilizar acesso direto a
outras plataformas onde a empresa esteja presente, como as redes sociais, blogues ou lojas

online, contribuindo para atrair e fidelizar os utilizadores (Baptista & Costa, 2021).

Um website pode ser definido como um “conjunto de paginas da web com um URL

(Uniform Resource Locator) especifico” (Esteva et al., 2021, p. 44). Ao investir num
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website, uma empresa esta a trabalhar numa plataforma que lhe pertence, ao contrario das
redes sociais, que sdo propriedade de entidades externas e podem remover contetidos ou
suspender contas caso alguma regra ndo seja cumprida. No entanto, ¢ essencial que as
paginas da empresa nas redes sociais facilitem o encaminhamento dos utilizadores para o
website, onde podem interagir diretamente com a empresa, seja através do preenchimento

de formularios, contacto direto ou compras online (Gouveia, 2024).

Além de ser um canal de comunicagdo, um website permite a empresa recolher dados
valiosos sobre o comportamento dos utilizadores, como o tempo médio de permanéncia,
o numero de paginas visitadas e as taxas de conversao, que sao dados fundamentais para

otimizar a estratégia digital e melhorar a experiéncia do utilizador (Sakas et al., 2022).

Além disso, para cumprir eficazmente o seu papel, um website deve estar bem estruturado
e proporcionar uma experiéncia de navegacdo intuitiva, facilitando a pesquisa de
informagdo e incentivando os utilizadores a permanecerem na plataforma (Mohd &
Zaaba, 2019). Assim, para aumentar o alcance de um website € preciso ndo s6 melhorar
o design, como garantir uma experiéncia do utilizador agradédvel, considerando fatores
como a facilidade de navegacao e a resolugdo de problemas que possam surgir durante a

utilizacdo do website (Calvano et al., 2021).

Outro fator importante para o sucesso de um website € a sua visibilidade online, ou seja,
a probabilidade dos utilizadores o encontrarem nos motores de pesquisa (Tarazona-
Montoya et al., 2024). Para isso, a otimizagao para motores de pesquisa (SEO) ¢ essencial
para aumentar essa visibilidade, garantindo um melhor posicionamento nos resultados do
Google e de outros motores de pesquisa. Assim, ¢ fundamental a utilizagdo estratégica de
palavras-chave, a criagdo de contetido relevante e a atualizagdo regular do website
(Rogers & Song, 2023). Além disso, existem outras estratégias para aumentar a
visibilidade online, como a publicidade paga nos motores de pesquisa, conhecida como
pay-per-click, em que a empresa paga sempre que alguém clica no anuncio (Tarazona-

Montoya et al., 2024).

Deste modo, aumentar o engagement dos utilizadores no website, através da criagdao de
conteudo, do desenvolvimento de anuncios online e de outras estratégias, potencia o
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interesse pelos produtos e servigos, o que pode resultar no aumento das vendas (Veleva

et al., 2020).

1.2.4.2 O SEM (Search Engine Marketing)

Com a evolucdo da internet, as empresas procuram, cada vez mais, fortalecer a sua
presenca online, especialmente nos motores de pesquisa. Estes desempenham um papel
essencial na disponibilizagdo de informagdes sobre os mais variados temas, oferecendo
conteudos relevantes, rdpidos e atualizados. Além disso ajudam, a direcionar os
utilizadores para ofertas relevantes de diversas marcas, através do SEM (Search Engine

Marketing), ou marketing de motores de pesquisa (Aswani et al., 2018).

Segundo Gouveia (2024), o SEM ¢ uma das estratégias mais eficientes do marketing
digital, uma vez que consegue reter a atenc¢do do utilizar no instante em que este procura
um determinado produto ou servico da empresa, ou seja, ndo impde contetidos ao
consumidor. Assim, as empresas devem garantir que aparecem na hora certa, com a
mensagem adequada, de forma a incentivar o consumidor a concluir a a¢do desejada no

seu website.

O principal objetivo dos profissionais de marketing ao utilizar o SEM ¢ obter os melhores
resultados nos motores de pesquisa. Além disso, quanto melhor estiver posicionado um
website nos motores de pesquisa, maior sera a perce¢ao dos consumidores sobre a marca,
fazendo-a parecer mais confidvel e relevante (Aswani et al., 2018). No entanto, para que
um utilizador clique num website, ndo basta apenas que este apareca em primeiro lugar
nos resultados de pesquisa. A relevancia do conteudo ¢ crucial, pois s6 assim sera possivel
responder as necessidades dos utilizadores e incentiva-los a interagir com a marca

(Gouveia, 2024).

Para aumentar a probabilidade de um website alcangar o seu publico-alvo, € crucial que
ele seja exibido na primeira pagina dos resultados dos motores de pesquisa (SERP -
Search Engine Results Pages), uma vez que a maioria dos utilizadores ndo vai além dessa
pagina. Nestes resultados, os websites podem aparecer de forma organica ou paga. Assim,
as estratégias de SEM aumentam a visibilidade das empresas nos motores de pesquisa

através do SEO (Search Engine Optimization), que corresponde aos resultados organicos
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e do SEA (Search Engine Advertising), que diz respeito aos resultados pagos (Aswani et
al., 2018).

Por tultimo, as abordagens SEO e SEA complementam-se, uma vez que possuem
vantagens e desvantagens. Assim, tendo em conta o trafego criado por ambas as
estratégias, ¢ fundamental adotar uma abordagem integrada que inclua ambos os tipos de

pesquisa, para que a estratégia seja mais completa e eficaz (Gouveia, 2024).

1.2.4.3 O SEO (Search Engine Optimization)

Quando os utilizadores pesquisam informagdes sobre um determinado assunto, tendem a
consultar principalmente os primeiros resultados que aparecem, raramente avangando
para as paginas seguintes (Yal¢in & Kdse, 2010). Devido a este comportamento, as
técnicas e tecnologias de SEO tornaram-se essenciais para as empresas,
independentemente do setor em que operam, uma vez que estas permitem alcancar

resultados organicos sem recorrer a aniincios pagos (Camossi & Rodas, 2023).

As estratégias de SEO tém como objetivo aumentar a visibilidade e a classificagdo de um
website nos resultados de pesquisa, melhorando o seu posicionamento na SERP de forma
organica, fazendo com que aparega entre os primeiros resultados para as palavras-chave

pesquisadas (Camossi & Rodas, 2023).

O SEO envolve varias técnicas e etapas que contribuem para a otimizagdo de um website,
incluindo a pesquisa e selecdo cuidadosa de palavras-chave que apresentem um volume
de pesquisa elevado, que sejam relevantes para o publico-alvo da empresa e que se
adequem as necessidades e objetivos das empresas. Em sequéncia, ¢ essencial realizar
uma analise detalhada ao website para identificar possiveis problemas que possam
comprometer a experiéncia do utilizador ou dificultar a sua indexa¢do pelos motores de
pesquisa (Camossi & Rodas, 2023; Yal¢in & Kose, 2010). Assim, a otimizagao do website
através de estratégias de SEO contribui para aumentar o valor percebido das empresas e

reforgar o reconhecimento dos produtos e servigos oferecidos (Hoo et al., 2023).

Além disso, o SEO pode ser dividido em SEO on-page e SEO off-page, o SEO on-page
engloba as otimizagdes feitas dentro do proprio website com o objetivo de melhorar o seu

posicionamento nos resultados de pesquisa, como palavras-chave, titulos das paginas,
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cabecgalhos, URLs, fags de imagem (alt text), a criagdo de conteudo relevante e bem
estruturado, etc. Por outro lado, o SEO off-page refere-se as estratégias externas que
ajudam a otimizar o website, como a construcao de ligacdes externas (link building), a
promocao de contetidos através das redes sociais, a producao de materiais de alta
qualidade para incentivar a partilha e a criagdo de parcerias com outros websites e

criadores de conteudo (Camossi & Rodas, 2023).

Sendo o SEO uma estratégia de longo prazo, pode nao ter resultados imediatos, pelo que
¢ necessario fazer um acompanhamento continuo dos dados para avaliar o desempenho e

identificar areas a melhorar (Camossi & Rodas, 2023; Hoo et al., 2023).

Em suma, esta ferramenta oferece varias vantagens para uma empresa, porque aumenta
da visibilidade do website, blogue, entre outros, contribui para atrair utilizadores de forma
continua e gratuita, representando uma solucdo com bom custo-beneficio, aumenta a
probabilidade de conversdo dos visitantes, reduz os custos com publicidade paga por
clique e permite gerar mais trafego, uma vez que melhora o posicionamento no Google

(Baptista & Costa, 2021).

1.2.4.4 Google Ads

A plataforma Google Ads € o servico de publicidade do Google, que surgiu no ano de
2001. Esta ¢ uma das formas mais eficazes de promover produtos, servi¢os e marcas, uma
vez que qualquer anunciante pode criar um antncio para ser exibido tanto nas paginas
dos resultados dos motores de pesquisa, como em websites afiliados do Google, com o
intuito de atingir clientes ou potenciais clientes. Nesta ferramenta, o anunciante ¢ que
escolhe quanto dinheiro deseja investir e s6 paga quando alguém clicar no anuncio

(Gouveia, 2024).

No entanto, de acordo com Marques (2021), antes de se iniciar uma campanha online, é
essencial definir os objetivos da mesma, identificar de que forma podem ser alcangados
e medidos, determinar o publico-alvo e compreender o seu comportamento. Com base
nestas informacdes, ¢ possivel ajustar o texto e a linguagem do antncio, assim como criar

landing pages com um layout atrativo e com contetdo relevante. Além disso, ¢ importante
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analisar a concorréncia, definir um orcamento e escolher as plataformas de publicidade

adequadas para a divulgacao da publicidade.

Segundo Faustino (2019), através desta ferramenta € possivel realizar diferentes tipos de

publicidade, nomeadamente:

Antncios de texto na pesquisa: referem-se a anuncios em formato de texto que se

encontram nos resultados de pesquisa do Google;

Anftncios na rede de display: correspondem a aniincios com imagem, que sdo exibidos
na rede de display do google, que inclui websites e blogues, desde que o conteudo destes

esteja relacionado com o anuncio;

Antncios no Google Shopping: nesta plataforma ¢é possivel comparar produtos e pregos,
e através do Google Ads, € possivel a criagdo de anlincios para serem transmitidos no

Google Shopping

Anuncios de video no Youtube: dizem respeito a aniincios em formato de video que sao

criados e transmitidos no Youtube.

Anuncios de promoc¢io de aplicacdes moveis: tém como objetivo promover as
aplicagdes para dispositivos moveis, de forma a incentivar a sua instalagdo, sendo que
estes sao apresentados na rede de pesquisa do Google, na rede de display, no Google Play,

no Youtube e em outras aplicagdes parceiras do Google.

Nesta plataforma, existem vérios fatores relevantes para determinar a posi¢do dos
anuncios nos resultados de pesquisa, como o valor por clique que cada anunciante tem
intengcdo de pagar, a taxa média de cliques do anuncio, a relevancia do mesmo e a
correlagdo com a pagina que se insere. Deste modo, os antncios deverdo conter
informacao relevante, objetiva e alinhada com o objetivo da pesquisa do utilizador. Caso
contrario, se o utilizador clicar num anlincio que ndo esteja relacionado com a sua
pesquisa, o desempenho do antincio podera ser prejudicado, porque o google avalia o
indice de qualidade de uma palavra-chave. Assim, quanto maior for o indice de qualidade
maior serd a taxa de cliques do anuncio € menor sera o custo médio por clique, ou seja,
quanto maior for o indice de qualidade, melhor serd o desempenho do antncio (Faustino,

2019).
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1.2.4.5 O CRM (Customer Relationship Management)

Inicialmente, o CRM (Customer Relationship Management) erauma ferramenta dedicada
exclusivamente a area das vendas, contudo, expandiu-se para varios departamentos de
uma organizagdo, como o marketing, os servigos, entre outros (Guerola-Navarro et al.,
2021). A utilizagdo desta ferramenta, tem como objetivo fortalecer a relagdo com os
clientes, aumentando a sua satisfagao e os resultados da empresa. Assim, o CRM ¢ uma
ferramenta de gestdo da relacdo com o cliente, que permite recolher informagdes de
contacto, interacdes com a empresa, preferéncias, comportamentos e perfis de clientes e
potenciais clientes. Estes dados podem ser obtidos, por exemplo, através de interagdes

com o website, como uma subscri¢ao de newsletters (Marques, 2021).

Para alcancar o sucesso empresarial, ¢ fundamental adotar uma abordagem centrada no
cliente, deste modo o CRM desempenha um papel importante neste processo, pois ajuda
a empresa a aprimorar o conhecimento sobre os clientes, proporcionando uma experiéncia
mais personalizada e satisfatoria, o que resulta, numa maior fidelizagdo e num impacto
positivo no desempenho da empresa. Através desta ferramenta ¢ possivel identificar os
clientes que sdo mais rentaveis, ou seja, 0s que sao mais valiosos para a empresa, assim
esta consegue direcionar-se para responder melhor as expectativas desses clientes,
facilitando a sua atragdo e retencdo e fortalecendo a confianca e a lealdade, fatores

essenciais para a competitividade no mercado (Guerola-Navarro et al., 2021).

No que diz respeito ao marketing, a utilizagcdo do CRM revela-se altamente vantajosa,
uma vez que um conhecimento aprofundado dos clientes, permite uma melhor
personalizacdo das campanhas. Assim, ao conhecer melhor as necessidades dos clientes,
torna-se mais facil para a empresa segmenta-los e adaptar as campanhas as expectativas
deles, o que provoca um aumento na eficicia e eficiéncia das campanhas (Guerola-

Navarro et al., 2021).

Adicionalmente, o CRM traz vantagens significativas para o atendimento € apoio ao
cliente, pois ao conhecer as necessidades do cliente, possibilita a empresa oferecer

produtos e servigos ajustados as expectativas dos consumidores, resultando num servigo
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mais eficaz e personalizado. Em suma, o CRM contribui significativamente para a

satisfacdo, a fidelizagdo e a lealdade do cliente (Marques, 2021).

1.2.4.6 O Email Marketing

O email marketing ¢ uma ferramenta fundamental para a comunicagdo, sendo um dos
meios mais populares e amplamente utilizados nos negdcios e na intera¢do com clientes
(Pavaloaia et al., 2020). Esta estratégia permite alcangar o publico de forma eficaz a um
custo reduzido, promovendo a marca, os produtos e servigos através do envio de emails
para clientes atuais ou potenciais. Assim, contribui para influenciar positivamente os
consumidores e estabelecer uma relacdo de proximidade com eles, recorrendo a emails
personalizados e conteudo relevante (Aragjo et al., 2022; Nobile & Cantoni, 2023; Paulo

et al., 2022; Pavaloaia et al., 2020).

Através do email as empresas podem divulgar contetidos, langar promogdes e descontos,
anunciar eventos, direcionar os consumidores para o website, etc (Paulo et al., 2022). Para
maximizar a eficidcia destas acdes, a segmentacdo e personalizagdo das campanhas
desempenham um papel fundamental, estas sdo facilitadas pela recolha de informagao
sociodemografica fornecida pelos utilizadores quando subscrevem newsletters, criam
contas ou preenchem formularios no website da empresa, que resulta na construgdo de
uma base de dados, permitindo direcionar as mensagens mais relevantes para cada

publico-alvo (Chaparro-Pelaez et al., 2022).

Ao longo dos anos, esta ferramenta tem crescido continuamente, aumentando as
interacdes com os subscritores e fortalecendo as taxas de Retorno sobre o Investimento
(ROI) (Aragjo et al., 2022). Neste sentido, de modo a compreender o sucesso de uma
campanha de email marketing, os marketeers analisam métricas como a taxa de abertura
dos emails, que permitem medir a eficacia das mensagens enviadas e otimizar campanhas

futuras (Kovac & Zabkar, 2020).

No entanto, com o aumento da adocdo desta ferramenta, os clientes passaram a receber
diariamente uma grande quantidade de emails, o que pode resultar na diminui¢do da taxa
de abertura, perda de visibilidade e diminui¢do das taxas de vendas. Assim, o envio

excessivo de emails ndo pretendidos para consumidores pode ser normalmente entendido
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como spam, levando os utilizadores a ignora-los ou elimina-los sem os lerem (Aragjo et
al., 2022; Katti & Barbosa, 2023). Deste modo, quando os emails sdo considerados
intrusivos, podem comprometer a confianca e a lealdade dos clientes. Para evitar este
efeito negativo, ¢ essencial oferecer conteudo de qualidade, que agregue valor e reforce a

credibilidade da empresa, incentivando a fidelizacdo (Kovac & Zabkar, 2020).

Por meio da automacgao do email marketing, é possivel enviar emails no momento mais
oportuno ¢ com o conteudo ideal para cada utilizador. Por exemplo, se um cliente
abandonar a navegacdo enquanto consulta um produto, sem efetuar a compra, pode
receber automaticamente um email a relembra-lo do artigo e a incentiva-lo a concluir a
operagdo. Deste modo, ao acompanhar o desenvolvimento do cliente no processo de
compra, ¢ possivel fornecer conteudos relevantes de forma atempada, aumentando assim

as taxas de conversdo e melhorando a experiéncia do consumidor (Goic et al., 2021).

Por tultimo, a legislagdo aplicavel ao email marketing, em alguns paises, exige um
consentimento explicito para a utilizacao do email marketing. Esta lei, foi introduzida em
2018 na Unido Europeia com a introdug¢do do Regulamento Geral sobre a Protegao de
Dados (RGPD), que reforca a protecdo de dados dos individuos e determina que o
consentimento deve ser especifico, informado e voluntario, dando a possibilidade de
escolha aos consumidores que tipo de informagao desejam receber e com que frequéncia

(Hartemo, 2022).

1.2.4.7 A Newsletter

As newsletters t€tm como objetivo informar uma comunidade sobre diversos assuntos
relacionados com a empresa e pretendem criar ligagdes de longo prazo entre o remetente
e o destinatario. Estas, fornecem valor aos leitores e podem ser personalizadas e

educativas (Aratjo et al., 2023).

Através da newsletter, € possivel fornecer informagdes a clientes e potenciais clientes,
mas € importante que essa informacdo seja util, para que as pessoas que as recebem
tenham vontade de a ler e ndo queiram cancelar a sua inscri¢do. Além disso, a newsletter
¢ uma ferramenta, onde a empresa pode lembrar o cliente da sua existéncia e receber

feedback dos mesmos, aumentando assim a sua credibilidade e influenciando os leitores
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a encomendar produtos ou servigos. Desde a sua génese até ao seu envio, todas as partes
sdo muito importantes, pelo que ¢ essencial um bom design, criatividade, conteudo e
semantica. Tendo em conta a lei das comunicagoes eletronicas a newsletter s6 deve ser
enviada a subscritores desta, sendo trata-se de envio de spam e pode levar a uma

penalizacdo (Hudék et al., 2017).

Por fim, as newsletters também podem ser utilizadas como método de comunicagdo
corporativa, dado que podem ser rapidamente transmitidas a um grupo de destinatarios,

tendo como intuito a transmissao de informagao (Kuipers et al., 2025).

1.2.4.8 Social Media

Os Social Media revolucionaram a interacdo social na internet, permitindo que os
utilizadores criem, editem e divulguem contetido. Esta ferramenta transformou a forma
como os consumidores pesquisam, avaliam e adquirem bens e servigos, tornando-os mais

informados e exigentes (Constantinides, 2014).

As redes sociais englobam diversas aplicagdes e websites como Twitter, LinkedIn,
Facebook, Instagram, blogues, foruns, etc, que proporcionam espagos de comunicacdo e
partilha entre utilizadores com interesses comuns, inclusive entre pessoas e organizacoes.
Este ambiente promove uma comunicagdo bidirecional, onde os consumidores podem
expressar as suas opinides e fornecer feedback imediato, enquanto as empresas tém a

oportunidade de responder (Arora, 2023; Faruk et al., 2021; Li et al., 2021).

Consequentemente, os utilizadores tomam decisdes mais informadas, uma vez que
pesquisam antes de efetuar uma compra e sdo influenciados pela opinido de outros
utilizadores. Assim, 0os comentarios e avalia¢cdes impactam diretamente os resultados das
empresas, seja de forma positiva ou negativa (Faruk et al., 2021; Li et al., 2021).
Juntamente com os comentarios, as empresas podem analisar gostos e partilhas para
identificar tendéncias, ajustar campanhas e personalizar ofertas, compreendendo melhor

as expectativas do seu publico-alvo (Arora, 2023).

Através destas plataformas, as empresas conseguem criar e partilhar conteido de forma

gratuita ou a baixo custo, alcancando um grande niimero de consumidores, e, a0 mesmo
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tempo, podem investir em publicidade paga para expandir ainda mais o seu alcance e

atingir um publico maior (Malesev & Cherry, 2021).

1.2.4.8.1 Facebook Marketing

O Facebook foi fundado em 2004 por Mark Zuckerberg e alguns dos seus colegas na
Universidade de Harvard, atualmente é uma das maiores redes sociais do mundo,

contando com mais de 2 mil milhdes de utilizadores (Gouveia, 2024).

De acordo com Gouveia (2024) ¢ uma plataforma ideal para negocios B2C (business-to-
consumer), reunindo milhdes de marcas e empresas. Nesta aplicacao, ¢ possivel criar
paginas profissionais ¢ paginas pessoais, sendo aconselhavel que as empresas utilizem
uma pagina profissional, pois as paginas pessoais tém um limite de 5 mil amigos, ja
através das profissionais ¢ possivel aceder a dados estatisticos e a avaliagdes dos
utilizadores. Outra grande vantagem das péaginas profissionais ¢ possibilidade de criar
anuncios pagos, através do Facebook Ads. Esta ferramenta permite segmentar o publico-
alvo de acordo com o perfil do cliente, possibilitando a personalizagdo da campanha e
adequé-la aos objetivos da marca. Além da publicidade paga, o Facebook permite que as
empresas alcancem o sucesso através do marketing orgénico, isto significa que, mesmo
sem investir dinheiro em antncios, € possivel obter bons resultados quando os utilizadores

se interessam pelo conteudo, o partilham e o recomendam a amigos (Othman et al., 2021).

O Facebook desempenha um papel fundamental na criagdo de notoriedade da marca, ou
seja, na sua divulgacdo e reconhecimento pelo publico, assim como na constru¢do da
imagem da marca, isto €, na perce¢ao que os consumidores tém da marca. Desta forma,
estes fatores ajudam a influenciar o comportamento do consumidor no ato da compra,
quanto maior for a notoriedade e mais positiva for a imagem de marca, maior sera o
interesse dos consumidores. Assim, quando uma marca recebe interagdes positivas, como
partilhas, comentarios e gostos, os outros utilizadores sentem-se mais confiantes em
comprar os seus produtos ou servicos. Por isso, € essencial que as empresas produzam
conteudo relevante e de qualidade, para atrair novos seguidores e converté-los em clientes

regulares (Othman et al., 2021).
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1.2.4.8.2 Instagram Marketing

O Instragram foi langado em 2010 pelos seus criadores, Kevin Systrome e Mike Krieger.
Devido ao seu rapido crescimento, foi adquirido pela empresa Facebook em 2012,
atualmente denominada como Meta. Esta rede social, conta com mais de 1 bilido de
utilizadores em todo o mundo, sendo uma das maiores plataformas digitais a nivel global

(Santos et al., 2023).

O nome “Instagram” resulta da combinacao das palavras “instant camera” e “telegram”.
Inicialmente, a plataforma foi concebida como um album digital de fotografias, mas
rapidamente evoluiu para um espago mais dinamico, incorporando novas funcionalidades
como a publicagdo de videos, as Instagram Stories, as transmissdes em direto (Instagram
lives), os Reels, os canais de transmissdo, entre outras. Além disso, permite aos
utilizadores interagir através de comentérios, gostos (/ikes), partilhas e mensagens

privadas (Kaczmarek-$liwinska et al., 2022).

Dado o elevado niimero de utilizadores, o Instagram tornou-se uma das plataformas mais
eficazes para as marcas comunicarem com os seus consumidores. Assim, as empresas que
desenvolvem campanhas de marketing bem estruturadas conseguem obter excelentes
resultados organizacionais, utilizando esta rede social como uma ferramenta estratégica
para a comercializacdo dos seus produtos e servicos. A possibilidade de partilhar
conteido em formato de video, imagem, combinada com o uso de hashtags, e a
capacidade dos consumidores de divulgarem publicagdes das marcas, contribui para

aumentar o alcance e o engagement do publico (Lima et al., 2024; Santos et al., 2023).

O Instagram desempenha um papel fundamental no processo de compra dos utilizadores,
uma vez que estes podem utilizar a plataforma para pesquisar produtos e servigos pelos
perfis das empresas, onde podem encontrar informagdes detalhadas e aceder diretamente

aos seus websites (Lima et al., 2024).

Paralelamente, com o crescimento das redes sociais, surgiram os influenciadores digitais,

que desempenham um papel fundamental no Instagram Marketing. Estes influenciadores

agregam um publico segmentado com interesses semelhantes, sendo percecionados como

figuras crediveis e de confiangca, como consequéncia, exercem uma influéncia
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significativa sobre as decisdes de compra dos seus seguidores. Neste contexto, ao investir
em influenciadores as marcas esperam obter retorno positivo, aumentando a intengao de
compra, o engagement ¢ a notoriedade. Assim, quando os influenciadores produzem
conteudos relevantes e atrativos sobre um determinado produto ou servigo, as campanhas
tendem a ser eficazes, alcangando um impacto significativo junto do publico-alvo

(Belanche et al., 2021).
1.2.4.8.3 LinkedIn Marketing

O LinkedIn foi criado em 2002 e langado a 5 de maio de 2003, por Reid Hoffman, Allen
Blue, Konstantin Guericke, Eric Ly e Jean-Luc Vaillant, sendo que em 2016 passou a

pertencer a Microsoft (Baptista & Costa, 2021).

Esta rede social ¢ a principal plataforma de networking profissional, reunindo mais de
800 milhdes de utilizadores em todo o mundo. O seu principal objetivo ¢ interligar
profissionais de modo a promover a produtividade e o sucesso nas suas carreiras (Tinmaz

& Fanea-Ivanovici, 2024).

E amplamente utilizada em diversas 4reas, nomeadamente vendas, recursos humanos e
marketing, permitindo aos utilizadores exibir conquistas académicas, estabelecer
conexdes e partilhar contetido relevante, além de ser uma ferramenta essencial para o
recrutamento e a constru¢do de marcas corporativas. (Alaql et al., 2023; Almeida &
Santos, 2020). No ambito do recrutamento, os utilizadores podem encontrar
oportunidades de trabalho, ser contactados por empregadores, obter recomendacdes
através da sua rede de contacto e estabelecer ligagdes com equipas de recrutamento

(Vykydalova, 2018).

Deste modo, as empresas necessitam de criar contetido alinhado com os seus objetivos e
com o publico-alvo, elaborando um plano de contetudo, que assegure a regularidade das
publicagdes, uma mensagem clara e objetiva e uma linguagem adequada para o publico.
Através desse plano a empresa devera garantir que o conteudo transmita confianca na

marca, assim como nos seus produtos e servigos (Almeida & Santos, 2020).

Segundo Faustino (2019), o LinkedIn, permite a criagdo de conteido em diversos

formatos, como por exemplo, através de texto simples, videos e imagens. Os videos,
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ultimamente, tém vindo a aumentar a sua relevancia, uma vez que, comparativamente
com os outros tipos de contetido, apresentam um maior alcance organico, propocionando
debates nos comentarios sobre determinados temas. J4 as imagens, embora proporcionem
um bom alcance organico, segundo o autor, ndo t€ém o mesmo impacto que um texto ou

um video.

1.2.5 Mobile Marketing

Com a evolugdo da tecnologia nas comunicag¢des e dispositivos moveis, as plataformas
digitais t€ém vindo a potenciar as estratégias de marketing (Yadav et al., 2015). Desta
forma, o mobile marketing pode ser definido como a comunicacdo ¢ interagdo entre as
empresas € o seu publico através de dispositivos ou redes moveis. Este tipo de marketing
destaca-se pela sua elevada interatividade, permitindo aos consumidores acederem a

conteudos de forma instantanea, em qualquer hora e lugar (Nguyen, 2021).

Atualmente, os consumidores utilizam cada vez mais dispositivos moveis para
comunicag¢do, entretenimento, negocios e informagdo, estabelecendo assim uma rede de
ligagdo entre empresas e consumidores. Através desta ferramenta, os marketeers
conseguem enviar mensagens personalizadas, aniincios segmentados com base no horario
ou localizacdo e desenvolver formatos de anuncios interativos para atrair consumidores
especificos. As principais estratégias de Mobile Marketing incluem display marketing,
video marketing, games-based marketing, social media marketing, marketing de
conteido, SEM, anuncios em aplicagdes, SMS marketing e email marketing (Nguyen,

2021; Yadav et al., 2015).

No entanto, ¢ essencial que o consumidor dé permissao para receber este tipo de contetdo
no seu dispositivo, fornecendo os seus dados de forma consciente e consentida. Caso
contrario, quem recebe mensagens de marketing sem autorizagao pode sentir uma invasao
dos seus direitos pessoais, podendo causar um impacto negativo na percecao da marca
(Nguyen, 2021). Assim, os marketeers devem entender os fatores que influenciam a
confian¢a dos clientes no mobile marketing, de forma a desenvolver estratégias eficazes

e que respeitem os seus direitos (Yadav et al., 2015).
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1.2.6 Marketing Analytics

O marketing analytics desempenha um papel fundamental na recolha, gestao e analise de
dados, permitindo extrair informagdes relevantes que auxiliam os profissionais de
marketing a tomar decisdes mais informadas e conscientes. Deste modo, esta ferramenta
visa transformar os dados em informagdes tUteis que contribuam para melhorar o
desempenho da empresa. Através da andlise dos dados, as empresas conseguem
identificar tendéncias, ajustar as suas estratégias, identificar oportunidades e ameagas e

obter pensamento critico (Cadden et al., 2023).

Esta ferramenta permite as empresas segmentar o seu publico, direcionando anuincios para
grupos especificos, tendo em conta dados demograficos, atividades online,
comportamentos de compra, cliques em websites, etc (Agarwal et al., 2020). A analise
dos dados comportamentais dos clientes é essencial para otimizar os resultados da
empresa ¢ melhorar a experiéncia do consumidor. Esta andlise permite compreender
melhor os clientes, proporcionando-lhes valor e incentivando a sua interacdo com a
empresa, o que fortalece a fidelizagdo e garante uma vantagem competitiva para a

empresa (Cadden et al., 2023).

A utilizagdo de técnicas analiticas contribui para decisdes mais eficientes e eficazes,
melhorando a competitividade da empresa, otimizando as suas estratégias e fortalecendo
o relacionamento com os clientes. No entanto, uma andlise inadequada dos dados pode
levar a interpretacdes erradas e a decisdes pouco eficazes, podendo impactar
negativamente o desempenho da empresa (Mahdiraji et al., 2024). Dada a elevada
complexidade da andlise de dados, ¢ fundamental possuir um nivel avancado de
conhecimento, de forma a garantir que os dados sdo corretamente interpretados e

enquadrados no contexto da empresa (Agarwal et al., 2020).

1.2.6.1 M¢étricas de analise

Segundo Faustino (2019), uma das vantagens do ambiente digital ¢ a possibilidade de
medir todas as acdes com um elevado grau de detalhe, recorrendo a métricas que

permitem obter informagdes de extrema importancia para ajustar € melhorar os conteudos
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que vao ser produzidos posteriormente, tendo como resultado o aumento da eficacia

desses conteudos € uma melhor comunicagdo com o publico-alvo.

As métricas de analise sdo a base do marketing analytics, sendo essenciais para a tomar
decisOes estratégicas. Estas representam valores quantitativos e sdo responsaveis por
medir o desempenho das estratégias de marketing da empresa, funcionando como dados

que ajudam a tomar decisdes informadas e a identificar tendéncias (Gouveia, 2024).

Para além das métricas existem também os indicadores-chave de performance KPI (Key
performance indicators), que sdo definidos com base nos objetivos de cada empresa.
Segundo Marques (2021), estes indicadores sdo responsaveis por comparar ¢ analisar as
decisdes estratégicas, ajudando a empresa a compreender se esta a seguir o caminho certo
em direcdo as metas estabelecidas. Contudo, nem todas as métricas podem ser
consideradas KPIs, uma vez que as métricas medem pontos especificos de uma a¢ao ou
campanha, e os KPIs sdo indicadores estratégicos que permitem avaliar o sucesso da
empresa. Ainda assim, uma métrica que apresente resultados positivos, tendo em conta
os objetivos definidos, pode vir a ser considerada um KPI. Desta forma, ¢ fulcral
selecionar corretamente os KPIs e as métricas utilizadas, pois estas ferramentas permitem

avaliar as campanhas em tempo real (Gouveia, 2024).

De acordo com Gouveia (2024) as métricas podem ser divididas nas seguintes categorias:
métricas de receitais e vendas, métricas de campanhas pagas, métricas de marketing de

contetdo e métricas de email marketing. Das quais as seguintes tendem a ser relevantes:

Métricas de receitas e vendas: ROI (return on investment), CAC (customer acquisition

cost), LTV (lifetime value), Ticket Médio;

* ROI (return on investment): Denominado como o retorno sobre o investimento, esta

métrica € responsavel por medir a taxa de retorno. Deste modo, a férmula para calcular

(Receita — Custo)
Custo

esta métrica ¢ a seguinte: ROI = x 100 (Marques, 2021).

* CAC (customer acquisition cost): Esta métrica ¢ responsavel por medir o custo de
aquisi¢ao de um novo cliente, seja através da venda de um produto ou de um servigo

(Marques, 2021).
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* LTV (lifetime value): Também conhecido como “tempo de vida” do cliente, corresponde
ao valor médio que um cliente gasta ao longo da sua relacdo com a empresa. O calculo
desta métrica pode ser feito com base nas receitas obtidas do cliente, como a frequéncia
e o valor das compras realizadas durante o tempo médio de duracdo dessa relacao

(Marques, 2021).

* Ticket Médio: Mede o valor médio que cada cliente gasta em produtos e servi¢os da
empresa por transagdo. Este pode ser calculado através do valor total das vendas sobre

nimero total de transagdes ou compras realizadas (Peixoto & Germano, 2021) .

Métricas de campanhas pagas: CTR (taxa de cliques), CPC (custo por clique), CPL
(custo por lead), CPV (custo por visualizagdo), CPA (custo por agdo);

* CTR (click-through rate) — Corresponde a taxa de cliques obtidos num determinado
ambiente digital. Através desta métrica, ¢ analisado qualquer acdo que implique cliques,
como por exemplo, o desempenho de um anuncio, palavra-chave, resultado organico no

Google, campanha de email marketing, etc. Além disso, ¢ calculada através da seguinte

Cliques

formula: CTR = X100 (Marques, 2021).

Impressoes

* CPC (cost-per-click) — Neste modelo, sempre que um utilizador clica num antincio, ha
um custo para a empresa anunciante, que geralmente, varia de acordo com a procura da

palavra-chave, ou do nivel de segmentagdo aplicado (Marques, 2021).

* CPL (cost per lead) — Intitulado de custo por lead, ¢ responsavel por medir o valor que
uma empresa paga por cada contacto qualificado obtido, ou seja, cada vez que um

individuo demonstra interesse nos seus produtos e servicos (Marques, 2021).

* CPV (cost per view) — Corresponde ao custo associado a cada visualizacao de video
numa plataforma de publicidade, como o YouTube, Instagram, Facebook ou LinkedIn.
No entanto, cada plataforma define o tempo que ¢ preciso para que uma visualizagdo seja

considerada vélida, ou para que o custo correspondente seja aplicado (Marques, 2021).

* CPA (cost per action) — Esta métrica, também pode ser intitulada como custo por
aquisic¢ao, corresponde a um modelo de pagamento de anuncios online, onde s6 existe um
custo associado quando o utilizador realiza uma acao (Marques, 2021).
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Métricas de marketing de contetido: taxa de conversdo, nimero de visitas ao website,

o tempo de permanéncia no mesmo, taxa de rejei¢ao;

* Conversao — Ocorre quando o utilizador realiza uma acao desejada pela empresa, como
um lead ou uma compra, segundo o objetivo definido previamente. Uma conversdo pode
acontecer mesmo sem investimento em anuncios, através de trafego organico de

pesquisas, das redes sociais, email ou outros (Marques, 2021).

» Taxa de conversdao — Corresponde a percentagem de utilizadores que visitam uma

pagina, ou outro meio digital, e que realizam uma determinada ag@o nesse contexto. O

calculo ¢ efetuado da seguinte forma: %ﬁ:es X 100 (Marques, 2021).

Sit

* Trafego — Refere-se ao nimero de visitas ao website (Marques, 2021).

* Taxa de rejei¢do (Bounce rate) — Refere-se a proporcao de utilizadores que abandonam
uma pagina, como um website, blogue, loja ou landing page, sem realizar qualquer tipo

de acdo (Marques, 2021).

Métricas de email marketing: a conversao e a taxa de conversdo, taxa de abertura de

email, taxa de entrega, taxa de cliques (CTR), taxas de rejeigdo, taxa de remocgao;

» Taxa de conversao- Neste caso, a taxa de conversao ¢ calculada através do numero de

conversdes a dividir pelo nimero de emails entregues (Gouveia, 2024).

* Taxa de abertura — Refere-se a quantidade de pessoas que abriram um email,
relativamente ao total de emails entregues. Esta percentagem ¢ calculada através da razao

entre os emails abertos e os emails entregues (Marques, 2021).

» Taxa de entrega — Esta métrica determina a percentagem de emails que foram
efetivamente entregues aos destinatdrios numa campanha de email marketing.

Normalmente, pretende-se que esta taxa seja aproximadamente 100% (Marques, 2021).

* Taxa de rejeicao (Bounce rate): Segundo (Gouveia, 2024), neste caso a taxa de rejeicao
corresponde a percentagem de mensagens que ndo sdo entregues numa campanha de
email marketing. Esta pode ser segmentada em duas categorias: soft bounce, quando um
email vai parar ao spam, ou um individuo ndo o recebe devido a sua caixa de correio estar
cheia; e hard bounces em ocasides onde o endereco de email € inexistente.
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» Taxa de remocdo: Refere-se a percentagem de pessoas que cancelam a subscri¢ao, ou

seja, que optam por deixar de receber os emails, ap6s cada campanha de email marketing

(Gouveia, 2024).

Além destas quatro categorias de métricas, Marques (2021), apresenta um modelo com

as principais métricas por plataforma, e o respetivo sistema de andlise, como ¢é possivel

observar na Tabela 2.

Tabela 2- Principais métricas por plataforma

Plataforma Sistema de analise Meétricas

Website, blogue, loja online ou Google Analytics Sessoes (visitas), tempo médio

landing page da sessdo, paginas por visita e
taxa de rejeigdo.

Email marketing Plataforma de email marketing Tamanho da lista, taxa de
aberturas e taxa de cliques.

SEO Google Analytics, Google Search Trafego organico, nimero de

Console e outras keywords organicas, keywords
na primeira pagina e principais
paginas.

Google Ads Google Analytics e Google Ads CTR, cliques, impressdes, CPC,
conversoes

Facebook Facebook Insights Seguidores, alcance,
visualizac¢oes de videos,
interagdo, mensagens e
conversoes.

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

LinkedIn Estatisticas LinkedIn Seguidores, alcance e interagao.

Fonte: Adaptado de Marques (2021, p. 40)
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Deste modo, para realizar uma verificacdo pratica das métricas existem ferramentas de
analise proprias para cada uma das redes sociais. Através destas ferramentas, ¢ possivel
acompanhar indicadores como o alcance, o engagement, o nimero de seguidores, as
impressoes, as visualizagoes, as visitas ao perfil, as partilhas, entre outras. No entanto, o
Google Analytics também pode ser utilizado, especialmente quando a estratégia de redes

sociais estd integrada com o website da empresa (Gouveia, 2024).

O Google Analytics ¢ uma das ferramentas de analise mais utilizadas, permitindo a
avalia¢do de diversas plataformas digitais, como websites, blogue, loja online ou landing
page, SEO, Google Ads,etc. Através desta ferramenta, ¢ possivel aceder a relatorios,
avaliar o desempenho dos contetidos, acompanhar as interagdes provenientes das redes
sociais, analisar o comportamento dos consumidores em diferentes dispositivos,
acompanhar as conversdes registadas, as agdes mais frequentes e avaliar o ROI das

campanhas de Google Ads, entre outros (Marques, 2021).

1.2.7 Marketing Interno

O marketing interno consiste na valorizag¢ao dos funcionarios, tratando-os como “clientes
internos”, com o intuito de os alinhar com os valores e os objetivos da empresa (Lings &
Greenley, 2010). Através da sua implementagdo, ¢ possivel envolver e motivar os
colaboradores, incentivando a sua participagdo nas iniciativas e projetos da empresa, o

que contribui para o aumento da sua lealdade (Abderzag, 2021).

Este conceito surgiu para que as organizagdes conseguissem melhorar a qualidade dos
seus servigos, assegurando uma qualidade consistente. Por este motivo, o marketing
interno tem assumido um papel de destaque, principalmente no setor de marketing e
servigos, uma vez que ajuda a melhorar o desempenho da empresa e dos colaboradores,
fortalece a ligacdo dos funciondrios com a empresa e, consequentemente, melhora a
relagdo da empresa com os clientes, tendo em conta que sdo os funcionarios que

contactam diretamente com o publico (Abderzag, 2021).

O marketing interno nao se trata apenas de fornecer agdes de formagao aos colaboradores,
¢ um processo que implica o envolvimento de toda a estrutura de gestdo, com o objetivo

de estimular a comunicagao e a cooperagdo entre fungdes, reduzir os conflitos internos e
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facilitar o cumprimento dos objetivos estratégicos. Assim, a realiza¢do de iniciativas de
marketing interno para os colaboradores, melhora a sua satisfacdo, o desenvolvimento de
competéncias e capacidades, e incita uma cultura de cocriagdo dentro da organizagao.
Deste modo, quanto melhor for a relagdo interna entre os colaboradores, maior sera o

valor entregue ao cliente e mais forte serd a posi¢do competitiva da empresa no mercado

externo (Lings & Greenley, 2010; Rudawska & Nickell, 2024).

Segundo Rudawska e Nickell (2024), existem quatro ferramentas fundamentais para o

sucesso do marketing interno:

1-Desenvolvimento e autorrealizacdo: ¢ fundamental que os funciondrios tenham
acesso a atividades que tenham como o objetivo melhorar a suas competéncias,
conhecimentos e condi¢des de trabalho, de forma a aumentar a sua eficdcia. Como por
exemplo, acdes de formacao, programas de integragcdo e processos de comunicagdo, que

garantem a evolucao continua dos funcionarios.

2-Recompensas e motivacdo: a motivacdo dos funcionarios ndo depende apenas da
remuneracgdo salarial, por isso € essencial recompensar o desempenho profissional dos

colaboradores com recompensas financeiras e nao financeiras.

3-Visao, valores e estilo de gestao: referem-se a integracdo dos funcionarios na
estratégia, objetivos e cultura organizacional da empresa, fomentando nos funcionérios
um sentimento de unido e confianga tanto na organizacdo como nas relacdes com o0s

colegas de trabalho.

4-Relagdes internas: consistem no desenvolvimento de um ambiente de cooperagdo
entre as diferentes areas da empresa, na implementacdo de sistemas de partilha de
informacao, na melhoria da comunicagao interna e na partilha de conhecimento. Assim,
estes fatores contribuem para o aumento da inovacdo da empresa e promovem o

fortalecimento de relagdes interpessoais, € da integracao interfuncional.

1.2.7.1 Marketing interno aliado a digitalizacdo

Com a evolucdo da digitalizagdo, tornou-se possivel dinamizar o ambiente interno da
organiza¢do, adotando uma abordagem mais interativa e tecnoldgica na comunicagao

com os colaboradores (Vieira et al., 2025).
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A digitalizacdo permitiu a transi¢do de uma comunicagdo unidirecional para formatos
mais bidirecionais e multicanais, possibilitando a comunicagao através de redes sociais
internas, aplicagdes de mensagens instantaneas, como o Microsoft Teams, a realizagao de
reunides através de videochamadas, e a partilha de newsleters em formato digital, entre
outros. Assim, estas ferramentas ajudam a aumentar o envolvimento com os
colaboradores, permitindo obter um feedback instantaneo, partilhar conteudos interativos
e de qualidade e transmitir informagdes mais rapidamente, tornando os processos mais

simples, eficientes e automatizados (Sestino et al., 2024; Vieira et al., 2025).

No entanto, ¢ importante referir que nem todos os colaboradores da organizagio estio
preparados ou consciencializados para a transformagao digital, sendo necessario informa-
los e sensibiliza-los, criando uma cultura digital solida, que facilite o uso das novas

tecnologias (Sestino et al., 2024).

Desta forma, a digitalizagdo contribui para reforcar os objetivos do marketing interno,
uma vez que ajuda a melhorar qualidade da comunicagdo interna, a relacdo dos
consumidores, a eficiéncia dos processos organizacionais, a motivacdo dos
colaboradores. Para além de facilitar o alinhamento dos colaboradores com os objetivos
e valores da empresa, proporcionando um maior envolvimento e integracdo na

organizacao (Vieira et al., 2025).

Assim, a digitalizagdo, quando aliada ao marketing interno, ndo se resume apenas a
introdu¢do de novas tecnologias, implica uma mudanga na cultura organizacional da
empresa, que se reflete na forma como os colaboradores comunicam e se relacionam entre

st (Sestino et al., 2024).
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2 ENTIDADE ACOLHEDORA

A Resulima e a Valorminho sdo entidades que asseguram que os residuos produzidos nas
suas areas de atuacdo sdo valorizados como recursos ou encaminhados para os destinos
mais adequados, contribuindo significativamente para a qualidade de vida das
comunidades. Ambas destacam-se pela exceléncia no servigo prestado, marcado pela
qualidade, competéncia técnica, inovagdo e sustentabilidade (Resulima, 2025d;

Valorminho, 2025d).

Estas empresas integram o grupo EGF (Empresa Geral do Fomento), em conjunto com
mais nove concessionarias, totalizando onze empresas distribuidas por todo o territorio
portugués. A EGF encontra-se atualmente integrada no grupo Mota-Engil, o que reforgou
as suas capacidades, potenciando recursos num contexto de inovagao continua, orientado
para a constru¢ao de um futuro mais sustentavel e para a melhoria da qualidade de vida

das populacdes (EGF, 2025c).

A EGF destaca-se no setor ambiental e € lider no tratamento e valorizagdo de residuos em
Portugal. Além disso, € responsavel por servir 6,3 Milhdes de habitantes ao longo de 174
Municipios, aproximadamente 60 % do territorio nacional, e possui 169 infraestruturas
que empregam cerca de 2984 colaboradores. Na Figura 1 € possivel observar distribuicao,
ao longo do territorio portugués, das empresas que pertencem ao grupo EGF (EGF,

2025a).

@ Valorminho —_&
@ Resulima .
@ Resinorte o =
@ Suldouro = 5
. @ Resiestrela
@ Ersuc —
@ Valorlis oSl
— @ Valnor
@ Valorsul ‘.
¢ Amarsul )
. @ Algar

Figura I-Distribui¢do geografica das empresas que pertencem ao grupo EGF
Fonte: EGF (2025a)
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2.1 Historia das empresas

A Resulima foi fundada no dia 5 de agosto de 1996, pelo Decreto-Lei n.° 114/96, sendo
responsavel pela gestdo e exploragdo do sistema multimunicipal de valorizagdo e
tratamento de residuos solidos do Vale do Lima e Baixo Cavado, que abrange os
municipios de Arcos de Valdevez, Barcelos, Esposende, Ponte da Barca, Ponte de Lima
e Viana do Castelo, correspondendo a uma éarea de 1 743 km?, com cerca de 189
freguesias, onde reside uma populacao aproximada de 313 mil habitantes. A Valorminho,
criada no mesmo ano pelo Decreto-Lei n.° 113/96, € responsavel pela gestdo do sistema
multimunicipal de triagem, recolha seletiva, valorizacdo e tratamento de residuos sélidos
urbanos no Vale do Minho. A sua area de intervencao inclui os municipios de Caminha,
Melgaco, Mongao, Paredes de Coura, Valenca, Vila Nova de Cerveira, com cerca de 89

freguesias, numa area geografica de 950 km?, onde residem cerca de 73,2 mil habitantes.

Ao longo das suas atividades, a Resulima e a Valorminho alcangaram diversos marcos
significativos. Em 2007, a Resulima obteve certificacdes de acordo com os referenciais
de Ambiente (ISO 14001), Qualidade (ISO 9001) e Seguranca e Satide no Trabalho
(OHSAS 18001). No ano seguinte, em 2008, a Valorminho conquistou as mesmas

certificagdes, reafirmando o seu compromisso com a exceléncia e a sustentabilidade.

Em 2009, a Valorminho deu inicio a construcao da sua Central de Valorizagdo Energética,
realizando os primeiros testes de produgdo de energia. Em 2010, iniciou oficialmente a
producdo de energia elétrica nesta infraestrutura. No mesmo ano, a Resulima também
comecou a produzir energia elétrica com a entrada em funcionamento da Central de
Valorizagao Energética de Biogas (CVEB). Com uma capacidade instalada de 2,0 MW,
esta central permite a Resulima produzir cerca de 15 GWh de eletricidade por ano, que ¢

injetada na rede elétrica nacional, aproveitando o biogés gerado no aterro sanitario.

A 30 de setembro de 2015, foi assinada a Reconfigura¢do do Contrato de Concessdo, em
conformidade com o Decreto-Lei n.° 101/2014, de 2 de julho. Neste processo, ambas
adotaram as bases da concessao aplicaveis aos sistemas multimunicipais de tratamento e
recolha seletiva de residuos urbanos, agora geridos por sociedades com capital

maioritariamente privado.
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No ano seguinte, em 2016, foi implementada uma nova identidade visual para as duas
empresas, com o objetivo de renovar e alinhar a sua imagem com os respetivos valores.
Esta mudanca foi amplamente comunicada a colaboradores, parceiros e outras partes
interessadas, sendo refletida em todos os suportes de comunicagdo das empresas. Nas

Figuras 2, 3, 4 ¢ 5 € possivel observar a antiga e a nova identidade visual das empresas

(Resulima, 2025a; Valorminho, 2025a).

Resulima : :
———— " 4 Resulima
Valorizagio e Tratamento de Residuos Sélidos, S. A.
Figura 2- Logdtipo antigo da Resulima Figura 3- Logotipo renovado da Resulima
Fonte: Antigos relatorios da Resulima Fonte: Resulima (2025a)

OO @ Valorminho

do e de i Sélidos, S. A. Valorizamos o ombiente
Figura 4- Logdtipo antigo da Valorminho Figura 5- Logdtipo renovado da Valorminho
Fonte: Antigos relatorios da Valorminho Fonte: Valorminho (2025a)

Em 2017, a Resulima iniciou a constru¢ao da Unidade de Confinamento, Preparagdo e
Tratamento de Residuos Urbanos (UCPT) em Paradela — Barcelos, reforcando a sua
capacidade de gestdo de residuos. Ja4 em 2019, a Valorminho construiu a Unidade de
Preparacdo de Residuos Urbanos para Compostagem (PRUC), consolidando o seu

compromisso com a sustentabilidade e a valorizacao de residuos.

Em 2021, surgiu um servi¢co de contacto e apoio ao cidadao designado por Linha da
Reciclagem. Trata-se de um servigo de atendimento publico, gratuito e nacional que foi
desenvolvido com o objetivo de responder as davidas, pedidos de informagao, sugestoes,
reclamacoes, elogios e pedidos de servicos efetuados pelo cidaddo. Em junho de 2025,
foi lancada a respetiva aplicagdo, com o intuito de facilitar ainda mais o contacto e o
esclarecimento de diividas, bem como permitir a localizagdo do ecoponto mais proximo

(EGF, 2025b). Na Figura 6 encontra-se ilustrado o logétipo da Linha da Reciclagem.
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( r‘ LINHA ¢
) reciclagem
800911 400

Chamada gratuita

umservico  (g” EGF

Figura 6- Logotipo Linha da reciclagem
Fonte: EGF (2025b)

Atualmente, a Resulima apresenta um desempenho notavel, uma vez que em 2024 tratou
aproximadamente 149 mil toneladas de residuos, dos quais 20 mil toneladas
correspondem a residuos reciclaveis e 7 019 toneladas a corretivos organicos produzidos,
tendo exportado cerca de 8 GWh de energia elétrica por ano, proveniente da valorizagao
energética dos residuos. No que diz respeito aos indicadores da Valorminho, esta ja tratou
de cerca de 41 mil toneladas de residuos, dos quais 4,4 mil toneladas correspondem a
residuos reciclados e exportou 2 GWh/ano de energia. Deste modo, estes valores
traduzem um impacto positivo da interven¢do das empresas na gestdo sustentavel de

residuos (Resulima, 2025d; Valorminho, 2025d).

2.2 Missao, Visao e Valores

A Resulima e a Valorminho partilham a mesma Missdo, Visdao e Valores, que orientam

as suas agoes.

2.2.1 Missao

A missao das empresas Resulima e Valorminho consiste em “tratar e valorizar os residuos
urbanos em cumprimento dos Objetivos de Servico Publico, posicionando a empresa
como uma referéncia a nivel ambiental e social impulsionada por processos inovadores,

criando valor acionista” (Resulima, 2025b; Valorminho, 2025b).

2.2.2 Visao

A visdo destas empresas ¢ “Ser uma empresa de referéncia no setor dos residuos,
valorizando a qualidade do servigo que presta, assegurando que os residuos produzidos
sao utilizados como recursos ou encaminhados para o destino mais adequado, através de
processos eficazes e inovadores, contribuindo desta forma para a estratégia regional e
nacional do setor e consequentemente garantindo a satisfacdo dos colaboradores, clientes,

acionistas e municipes” (Resulima, 2025b; Valorminho, 2025b).
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2.2.3 Valores

A atividade das empresas ¢ orientada pelos seguintes valores fundamentais (Resulima,

2025b; Valorminho, 2025b):
Ambicao

“Ser uma empresa de exceléncia, que procura mais e melhor, procurando alargar novos
horizontes de atuagdao, com ousadia e confianga nas competéncias que contribuam para o

crescimento da empresa.”
Espirito de Grupo

“Consolidagao do sentido de pertenca e integragdo, na promog¢do de consensos € com

respeito pelas diferencas.”
Integridade

“Comportamento coletivo enquanto organizagao empresarial, promotor dos principios de

honestidade, verdade, lealdade, retidao e justi¢a, na conduta didria de todos.”
Coesao

“Sentido de compromisso na concretizagdo dos objetivos comuns, com sentido de

lealdade institucional e perseverancga coletiva nos desafios da organizagdo.”
Inovacao

“Ser um farol de inovagdo, atuando na vanguarda tecnologica e de gestdo.”
Transparéncia

“No relacionamento com todas as partes envolvidas.”

2.3 Acionistas

A Resulima detém um capital social de 2 500 000 euros, onde a EGF - Empresa Geral do
Fomento, S.A. ¢ o acionista maioritario com 51% do capital social. Os outros 49%
encontram-se distribuidos pelos municipios do Vale do Lima e Baixo Cévado como se

pode observar na Figura 7 (Resulima, 2023).
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Municipio de Barcelos _ 17,7%

Municipio de Viana do Castelo

Municipio de Ponte de Lima - 6,9%
Municipio de Esposende - 4,8
Municipio de Arcos de Valdevez

Municipio de Ponte da Barca . 2,1%

Figura 7- Acionistas da Resulima
Fonte:Resulima (2023, p.9)

A Valorminho detém um capital social de 900 000 euros, possuindo a EGF 51% do capital
social, enquanto os outros 49% encontram-se distribuidos pelos municipios do Vale do

Minho, como se pode observar na Figura 8 (Valorminho, 2023):

Empresa Geral do Fomento, S.A. _ 51,0%
Municipio de Moncdo _ 12,8«

Municipio de Caminha

Municipio de Valenca I 56

Municipio de Melgaco - b,5%

Municipio de Paredes de Coura

Municipio de Vila Nova de Cerveira - 5.4%

Figura 8- Acionistas da Valorminho
Fonte: Valorminho (2023, p.9)
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2.4 Modelo Técnico do Sistema Multimunicipal

A Resulima dispde de um Modelo Técnico do Sistema Multimunicipal, representado na
Figura 9, com vdrias infraestruturas dedicadas a rece¢do e ao tratamento de residuos,
estrategicamente distribuidas pelos municipios abrangidos. Em Paradela, Barcelos,
localiza-se uma unidade de valorizagdo de residuos que integra uma central de triagem
automatizada, instalagdes para tratamento mecanico e bioldgico, um aterro sanitario, uma
estacdo de tratamento de lixiviados e um ecocentro. Em Vila Fria, Viana do Castelo,
existe uma plataforma para a rece¢do de oleos alimentares usados, uma plataforma para
residuos de equipamentos elétricos e eletronicos, uma Central de Valorizagdo Energética
de Biogés, uma estagdo de transferéncia e um ecocentro. Em Oliveira, Arcos de Valdevez,
encontram-se uma plataforma para a rece¢do de residuos de equipamentos elétricos e
eletronicos, uma estacdo de transferéncia e um ecocentro. Além disso, os seis municipios
da érea de interven¢do da Resulima dispdem de 2 256 ecopontos distribuidos (Resulima,

2025¢).
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Figura 9 - O Modelo Técnico do Sistema Multimunicipal da Resulima
Fonte: Resulima (2025¢)

No que diz respeito a Valorminho, o seu Modelo Técnico do Sistema Multimunicipal
inclui, em Sao Pedro da Torre, Valenga, um aterro sanitario, um ecocentro, uma estacao
de triagem, uma plataforma para a rececao de pneus usados, uma plataforma para 6leos

alimentares usados, uma plataforma para residuos de equipamentos elétricos e eletronicos
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e uma Central de Valorizagdo Energética de Biogas. Em Messegaes, Mong¢ao, estdo
localizados um ecocentro, uma plataforma para a rece¢do de residuos de equipamentos
elétricos e eletronicos e uma estacao de transferéncia, como € possivel observar na Figura
10. Para além destas infraestruturas, a Valorminho conta com 1 097 ecopontos

distribuidos pelos seus seis municipios (Valorminho, 2025¢).

i
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Figura 10-O Modelo Técnico do Sistema Multimunicipal da Valorminho
Fonte: Valorminho (2025¢)

2.5 Organograma

A Resulima e a Valorminho apresentam uma estrutura organizacional praticamente
idéntica, partilhando as mesmas &reas funcionais. Em muitos casos, os cargos sdo
exercidos pelos mesmos profissionais em ambas as entidades. Além disso, a Resulima ¢
constituida por 204 trabalhadores e a Valorminho por 48. Nas Figuras 11 e 12 encontram-

se representados os organogramas de cada empresa.
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ho de Administracao

Comunicacdo, Imagem e Educacdo Ambiental Assessoria

P ™

(Joana Cunha) (Francisco Alves)

Controlo de Gestdo e Regulacdo Investimentos e Gestdo de Ativos

PREC, °

(Ana Afonso) (Marta Monteiro)

Recursos Humanos o " Sistemas de Informagdo
(Diana Ferreira) (Tiago Almeida)

Aprovisionamentos
(Carla Teixeira)

Figura 11- Organograma da Resulima
Fonte: Elaboragdo propria, adaptado do Relatorio e Contas da Resulima (2023)

ho de Administracao

Comunicagdo, Imagem e Educagdo Ambiental » Assessoria
(Joana Cunha) o > (Francisco Alves)
Controlo de Gestdo e Regulacdo . Investimentos e Gestdo de Ativos

{Ana Afonso) ' (Marta Monteiro)

Recursos Humanos - o Sistemas de Informagdo
(Diana Ferreira) (Tiago Almeida)

Aprovisionamentos o
(Carta Teixeira)

Figura 12-Organograma da Valorminho
Fonte: Elaboragdo propria, adaptado do Relatorio e Contas da Valorminho (2023)
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2.6 Analise SWOT

A Anidlise SWOT permite avaliar o ambiente interno (forcas e fraquezas) e externo da
empresa (oportunidades e ameacas), sendo uma das técnicas mais utilizadas na gestao
empresarial. Esta analise permite um maior autoconhecimento € uma maior percecao do
meio envolvente de uma empresa, servindo como base para a defini¢do das estratégias

(Gouveia, 2024).

Como a Valorminho e¢ a Resulima, atuam em territdrios geograficamente préximos e
apresentam estruturas organizacionais e objetivos semelhantes, nomeadamente na area da
comunicac¢do e da sensibilizacdo ambiental, a andlise SWOT foi elaborada em conjunto,
estando estd analise presente no plano de comunicagdo das duas empresas, como ¢

possivel observar na Figura 13.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS

» Relagdo tensa com as freguesias vizinhas de Barcelos
(municipio acionista) e da Pévoa de Varzim (municipio
ndo acionista) a Unidade de Valorizagao de Residuos

« Forte recetividade interna a introdugdo/alteragao de novos (UVR), Paradela
programas/plataformas

« Estreita ligagdo com os municipios

« Auséncia de ligagao/relagdo com a comunicagido social
local da Povoa de Varzim

* Recursos humanos escassos afetos a
comunicagio/sensibilizagdo da
Valorminho/Resulima

S

AMEACAS

« Grande potencial de crise junto da comunidade
local decorrente da operagdo/exploragio da Unidade
de Valorizagao de Residuos (UVR), Paradela

Crescimento significativo das tarifas com potencial impacto
negativo na tesouraria (em caso de incumprimento no
pagamento de faturas por parte dos municipios)

Relagdo com os municipios de Barcelos e Povoa de Varzim
Ano de eleigdes autarquicas com potencial forte impacto
local

Desinteresse ou apatia do publico

OPORTUNIDADES o

« Municipios com desejo de uma forte
aposta na comunicagio e sensibilizagdo ambiental

« Criagao de sinergias com os municipios considerando
a implementagdo da recolha dos biorresiduos

« Melhoria da comunicagio interna na

Valorminho/Resulima

Melhoria da imagem da Valorminho/Resulima junto

da comunicagio social local e nacional

« Uniformizagdo dos critérios de contabiliza¢io dos
indicadores de comunicagao a nivel de grupo

Figura 13- Analise SWOT da Resulima e da Valorminho
Fonte: Adaptado do plano de comunicagdo da Resulima e da Valorminho (2025)
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3 ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

Neste capitulo sdo descritas as atividades desenvolvidas durante o estagio curricular
realizado nas empresas Resulima S.A. e Valorminho S.A., que decorreu entre 2 de janeiro
e 25 de julho de 2025. O estagio teve a duragao total de 960 horas, cumprindo o horario
habitual das empresas, das 9h00 as 17h30, correspondendo a 7 horas e 30 minutos em
dias uteis, inteiramente presencial, tendo sido intercalado entre as localizagdes das duas

organizagdes, mas maioritariamente nas instalagdes da Resulima de Vila Fria.

O objetivo principal do estdgio foi aplicar os conhecimentos adquiridos durante o
mestrado, tendo como foco principal o marketing digital, tendo sido realizadas algumas

atividades de marketing interno.

O plano de atividades do estagio foi definido antes da iniciagdo do mesmo, em conjunto
com o orientador e a supervisora. No entanto durante o estagio sofreu alguns ajustes,
conforme as necessidades das empresas. Foram ainda desenvolvidas atividades
complementares, como por exemplo, atividades de marketing interno aliadas a
componente digital. De seguida estdo representadas as atividades realizadas durante o

estagio e, na Tabela 3, o respetivo cronograma:

1. Integragdo nas empresas;

2. Analise das redes sociais da Resulima, da Valorminho e das principais
referéncias do setor;

Elaboracdo de um plano de contetidos para redes sociais;
Desenvolvimento de designs e materiais graficos;

Criacao de uma newsletter;

Criagao de guides e produgao de videos;

NS R

Analise de métricas.
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Tabela 3-Cronograma de atividades realizadas durante o estagio

Atividades

Janeiro

Fevereiro

Marco

Abril

Maio

Junho

Julho

Analise das redes

sociais

Elaboragdo de um
plano de conteudos

para redes sociais

Desenvolvimento
de  designs e

materiais graficos

Criagdo de guides e

produgdo de videos

Criagdo de wuma

newsletter

Analise de

meétricas

3.1 Descricao das Atividades Desenvolvidas

3.1.1 Integracio nas empresas

Fonte: Elaboragdo propria

No inicio do estagio, foi realizada uma fase de integragdao pelas empresas Resulima e

Valorminho, com o objetivo de conhecer a estrutura organizacional, os servigos prestados

e o funcionamento das suas instalacdes. Neste ambito, foi possivel visitar as instalagdes

da Valorminho e da Resulima em Vila Fria, onde foram explicados os diversos processos

operacionais relacionados com a gestao e valorizagao de residuos.

Nesta fase, foram abordados temas essenciais, como o funcionamento do aterro sanitario,

o processo de producao de biogés, a recegdo e tratamento dos diferentes tipos de residuos,
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assim como o processo de recolha seletiva dos ecopontos, incluindo as diferentes

abordagens utilizadas para cada tipo de recolha e de ecoponto.

Esta etapa, foi extremamente importante para a adaptacdo ao contexto empresarial e para
o alinhamento com os objetivos e cultura organizacional das empresas. Além disso,
permitiu entender de que forma as empresas comunicam, operam € se posicionam,
considerando o papel que desempenham na comunidade no ambito da responsabilidade

ambiental e do tratamento e valorizagao de residuos.

3.1.2 Analise das redes sociais da Resulima , da Valorminho e das
principais referéncias do setor

Com o intuito de aprofundar o conhecimento sobre as empresas e o respetivo tom de
comunicagdo, foram analisadas as redes sociais da Resulima e da Valorminho. Esta
analise, permitiu perceber o tipo de publicagdes realizadas, o tom utilizado, os principais

objetivos e identificar oportunidades de melhoria nos conteudos.

As publicacdes nas redes sociais de ambas as empresas eram praticamente iguais, com
excecao de alguns contetidos mais personalizados, como a partilha de imagens de agdes
de formagao, atividades realizadas com os colaboradores, acdes de sensibilizagao
realizadas em locais diferentes e vagas de recrutamento. No geral, as publica¢des seguiam
todas a mesma linha grafica, com o objetivo de consciencializar o publico para adotar
decisOes mais sustentaveis, promover habitos de reciclagem e aumentar o conhecimento
geral sobre o tema. Enquanto, as outras publicagdes tinham como principal proposito

informar os seguidores sobre as atividades e iniciativas internas das empresas.

Adicionalmente, verificou-se que muitas das publicagdes estavam alinhadas com as
restantes empresas do grupo, refletindo uma abordagem centralizada que visa reforgar a
identidade da EGF enquanto grupo. Deste modo, grande parte das publicagdes sao
semelhantes, uma vez que a gestao das redes sociais das concessiondrias ¢ assegurada
pela equipa de Marketing e Comunicacao da EGF, que adota uma estratégia comum para
todo o grupo. No entanto, as concessiondrias também publicam contetidos personalizados
e diversificado nas suas proprias redes sociais. Assim, esta estratégia tem como objetivo
aumentar a visibilidade e o reconhecimento do grupo EGF nas redes sociais. Na Figura
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14 estdo representados os feeds da Resulima, da Valorminho e da Ersuc (concessiondria

da EGF) no inicio de janeiro, onde ¢ possivel observar o que foi referido anteriormente.

&« Valorminho_pt Seguir & resu“ma_pt Seguir &« ersuc_pt Seguir

E ® ] s &

EM CORO, DESEJAMOS
UM FELIZ NATAL

bl 4DICASPARA
UM NATAL
SUSTENTAVEL

OMECOU A EMBRUI
| PRESENTES DE NA|

& RECICLE O SEU LXO NOS
4DICAS PARA * \ oy
UM NATAL
SUSTENTAVEL

e # |
Figura 14- Feeds do Instagram da Resulima, da Valorminho e da Ersuc no inicio de janeiro
Fonte: Intagram (2025)

4DICAS PARA
UM NATAL
SUSTENTAVEL

De seguida, foi realizada uma andlise as redes sociais de outras entidades de referéncia
no setor da gestdo de residuos, para compreender o tipo de contetidos que publicavam e
quais tinham mais sucesso, bem como identificar de que forma comunicavam a sua
mensagem ¢ em que se diferenciavam, de modo a encontrar oportunidades para que a

Resulima e a Valorminho se destacassem nas redes socais.

Assim, foram identificadas como principais referéncias no setor a Lipor, a Sociedade
Ponto Verde e a Electrdo. Estas trés entidades, apresentavam plataformas digitais com
uma audiéncia significativamente superior a da Resulima e da Valorminho. Além disso,
apostavam maioritariamente em publicagdes como imagens e carrosséis graficos
interativos, nos quais explicavam, por exemplo, o processo de reciclagem de diversos
materiais, incentivando comportamentos mais sustentdveis, sendo estes os conteudos
mais populares nas suas redes sociais. No entanto, ainda que com menor frequéncia, as
trés entidades realizavam videos sobre a separacdo de residuos, entre outros temas, e a
Sociedade Ponto Verde apostava ainda em videos com influenciadores digitais. Neste
sentido, conclui-se que o investimento em conteudos em video diferenciadores poderia

contribuir para melhorar o desempenho das publicacdes da Resulima e da Valorminho.
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Com base nesta analise, foi possivel definir recomendacdes de conteudos, que deram
origem a um plano de contetidos para as redes sociais da Resulima e da Valorminho, com
o objetivo de melhorar a comunicagdo digital e reforcar o impacto das publicacdes junto

do publico.

3.1.3 Elaborac¢ao de um plano de conteudos para redes sociais

Depois de terem sido analisados os contetidos publicados pela Resulima, pela Valorminho
e pelas empresas referéncia no setor foi possivel delinear uma estratégia baseada nos
formatos e abordagens com maior potencial de impacto junto do publico nas redes sociais.
Assim, foi desenvolvido um plano de conteudos de acordo com os resultados dessa

analise e com necessidades especificas das empresas.

Neste plano foram definidos os objetivos e identificadas as ideias de conteido com
potencial para sensibilizar e criar impacto perante o publico. Deste modo, entre as
propostas apresentadas incluem-se publicagdes informativas, para desmentir os mitos
sobre reciclagem, contetidos mais dindmicos e interativos, como um quizz nos stories, a
realizagdo de videos, uma vez que ¢ um formato que se destaca atualmente nas redes
sociais, com a participacao do publico e de colaboradores, tanto para conteudo interno

como para externo, como ¢ possivel observar no Apéndice 1.

Além disso, o plano inclui o objetivo de criagdo de uma newsletter para cada empresa,
com uma proposta de template, e sugestdes de temas relevantes a incluir. Seguidamente,
foram abordados topicos relevantes para o LinkedIn, assim como a possibilidade de
criacdo de um podcast, com o objetivo de educar, entreter e abordar temas relacionados
com a sustentabilidade. Assim, este plano teve como intuito melhorar a presenca das
empresas nas redes sociais e criar conteidos com maior impacto para o seu publico. No
entanto, nem todas as propostas incluidas no plano foram implementadas durante o

periodo de estagio.

3.1.4 Desenvolvimento de designs e materiais graficos

Ao longo do estagio, foram desenvolvidos diversos cartazes e materiais graficos,
principalmente para promover comportamentos mais sustentaveis e divulgar agdes de

sensibilizacdo. Estes cartazes foram adaptados a diferentes tematicas, conforme as
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necessidades das empresas e os pedidos recebidos, além disso, foram utilizados em
diversos contextos, como a comunicagdo interna, as redes sociais, a sinalizacdo nos

ecopontos, entre outros.

Os materiais foram realizados na plataforma Canva, tendo sido adequados graficamente
a cada contexto, estando em conformidade com a identidade visual da Resulima e da
Valorminho. Para cada suporte, foram apresentadas varias propostas graficas, sendo a

selecdo final feita pelos responsaveis das areas envolvidas.

Uma das iniciativas com grande destaque ao longo do estagio, foi a criagdo de sinaléticas
para colocar nos ecopontos, devido a situagdes de uso inadequado, como um problema de
transbordo verificado em alguns dos ecopontos dos municipios abrangidos pela
Valorminho. Neste caso, foi langada uma campanha de sensibilizagdo com o objetivo de
promover o correto acondicionamento dos residuos. Esta iniciativa visava incentivar as
pessoas a espalmarem os residuos antes de os depositarem nos ecopontos, contribuindo
assim para evitar o transbordo e permitindo que mais residuos pudessem ser depositados

no ecoponto.

A campanha consistiu, essencialmente, na colocagdo de instrugdes praticas diretamente
nos ecopontos da Valorminho, incentivando a espalmar corretamente os residuos. Entre
as diversas propostas desenvolvidas, trés foram selecionadas para esta campanha por
serem consideradas as mais eficazes pela responsavel da Recolha Seletiva.
Posteriormente, os suportes foram adaptados e divulgados no Facebook, no Instagram e

no LinkedIn da Valorminho, como ¢ possivel observar nas Figuras 15 e 16.
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Antes de depositar os residuos,
espalme-os!

)

valorminho_pt + Seguir

_pt Sabia que
as embalagens faz a diferenca’

Espalme as embalagens antes de as
depositar no ecoponto amarelo.

Ao espalmar as embalagens de
pléstico/metal, ficamos com mais
espago no ecoponto amarelo e
tornamos a recidagem ainda mais
eficiente. T &

#Valorminho #EGF #Reciclagem

#EspalmarEmbalagens

oQvY [N
@ Valorminho gl

Inicia sessao para gostar ou comentar

Figura 15- Publica¢do no Instagram da Valorminho sobre espalmar embalagens
Fonte: Instagram (2025)

¢ Valorminho, SA ois
Valoeminkho

6h-Q
Sabia que espalmar as embalagens faz a diferenca?
Espalme as embalagens antes de as depositar no ecoponto azul.

Ao espalmar as embalagens de papel/cartao, ficamos com mais espaco
no ecoponto azul e tornamos a reciclagem ainda mais eficiente. “" 7

#Valorminho #EGF #Reciclagem #EspalmarEmbalagens

Antes de depositar os residuos,

Antes de depositar os residuos
nos ecopontos, espalme-os

espalme-os!

§ )

@ Valorminho @ Valorminho

Os 5d

Figura 16- Publicag¢do no Facebook da Valorminho sobre espalmar embalagens
Fonte: Facebook (2025)
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Neste contexto, foram desenvolvidas outras sinaléticas, com o objetivo de reduzir os erros
na separacdo de residuos, indicando o que deve e ndo deve ser depositado em cada
ecoponto, através de exemplos visuais de materiais que sao frequentemente colocados de
forma incorreta, bem como daqueles que devem efetivamente ser depositados em cada
ecoponto. Estas sinaléticas foram afixadas diretamente nos ecopontos, para que as
pessoas, no momento da deposi¢do dos residuos, tivessem acesso imediato a informacao,
como se pode observar na Figura 17. Os restantes modelos encontram-se disponiveis no

Apéndice 2.

Figura 17- Exemplo de sinaléticas afixadas nos ecopontos
Fonte: Elaboragdo propria

Paralelamente, foram criados mais de 30 cartazes para divulgar as campanhas de
sensibilizacdo realizadas pela Resulima e Valorminho, em colaboragdo com as juntas de
freguesia. Estas campanhas tiveram como objetivo educar a populagdo sobre reciclagem
e esclarecer duvidas relacionadas com o tema. Entre os cartazes desenvolvidos, um foi
selecionado como modelo base e posteriormente adaptado para as restantes freguesias
onde se realizaram as a¢des de sensibilizagdo ambiental. Estes cartazes eram partilhados

nas redes sociais das respetivas freguesias e expostos em espagos publicos, escolhidos
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pelas juntas de freguesia de forma a garantir uma maior divulgacdo e envolvimento da

comunidade. Na Figura 18 esta representada um exemplo dessas publicacdes.

Junta Infesta -
b’ 7.‘_1 3d-Q@

1 AVISO 1

« Vai ser realizada na nossa junta de freguesia, dia 01.02.2025 (sébado) as 15h, uma
acdo de sensibilizacdo ambiental!

Aparecam &2
ACAO DE SENSIBILIZACAO
SOBRE RECICLAGEM
Local: Junta de Freguesia de Infesta
Data: 1 de fevereiro | 15h00
B
@ Valorminho

O 14 4 comentarios 4 partilhas

Figura 18- Exemplo de publicagdo de uma junta de freguesia sobre uma agdo de sensibilizagdo
Fonte: Facebook (2025)

Internamente, também foram realizados cartazes para promover a participacdo dos
colaboradores em diversas atividades organizadas pelas empresas. Um dos exemplos foi
a divulgacdo das palestras mensais sobre saude mental, intituladas “Mente S3”, nome
escolhido em conjunto com as responsaveis da Comunicagdo e da Seguranga e Satide no
Trabalho da Resulima e Valorminho, o cartaz continha uma imagem que simbolizava o
equilibrio e bem-estar, relaciondos com a satide mental. Além disso, foram elaborados
um cartaz e um convite para atividades ludicas destinadas aos colaboradores. Estes
cartazes foram afixados em pontos das intalagdes, e partilhados por email com os

colaboradores das empresas. Na Figura 19 encontram-se estes cartazes representados.

61 de 102
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



scac  COIMBRA BUSINESS SCHOOL 100 |

Estagio nas empresas Resulima e Valorminho na area do Marketing Digital

MENTE SA MENTE SA

Paradela: 11.03
Palestras as 10h00; 13h30 e 15h30
Local: Auditério

vila Fria: 18.03 SRS e =03 12 DE JULHO

“Uma empresa € tac boa, quanto
as pessoas que 4 trabalham”
Y

N Palestra as 13h45
Palestra as 13h15 Local: Refeitério Parque da Aventura Mezlo,

Local: Auditério Arcosde Valdevez | |

@ Resulima @ Valorminho “'Resulima " Valorminho

Figura 19- Exemplo de cartazes de atividades internas
Fonte: Elaboragdo propria

Complementarmente, foi elaborado um outdoor com o objetivo de relembrar as regras
fundamentais para um trabalho seguro e saudavel (Golden Rules), incluindo também uma
mensagem de agradecimento aos colaboradores por mais um dia de trabalho, refor¢ando
que “A Seguranga ¢ o Ambiente sdo um trabalho de equipa: TODOS somos
responsaveis.” Este outdoor foi afixado em todas as instalagdes da Resulima e da
Valorminho e publicado nas redes sociais, no ambito do Dia Mundial da Seguranca e

Saude no Trabalho, como se pode observar na Figura 20.

wiéan Valorminho_pt ;
-P wie  resulima_pt

ASeguransa e 0 Amblente s3o um trabaiho
de equipa: TODOS somos Responsdvels.

@ Resulima

L] .
O QY W OnQ VvV W
valorminho_pt No Dia Mundial da Seguranca  resulima_pt No Dia Mundial da Seguranca e
e Salde no Trabalho, que se as... mais Satde no Trabalho, que se assinalou... mais
29 de abril 29 de abril

Figura 20- Publicag¢do da Resulima e da Valorminho sobre Dia Mundial da Seguranc¢a
Fonte:Instagram (2025)
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Adicionalmente, foi solicitado pela responsavel da area Administrativa e Financeira o
apoio na reformulagdo de graficos e tabelas para o Relatorio e Contas de 2024 da
Resulima. Com o objetivo de melhorar a apresentagdo visual dos dados, foram
desenvolvidos novos elementos graficos relativos as areas dos Recursos Humanos e da
Gestdo Financeira. Os graficos e as tabelas foram criados na plataforma Canva,
respeitando a identidade visual da empresa, e procuraram tornar a informagao mais clara,
organizada e apelativa, facilitando a leitura e a interpretacdo das informacgdes por todas
as partes interessadas. Este relatorio foi posteriormente disponibilizado no website da
Resulima. Na Figura 21 esta representada um dos elementos graficos para o Relatério e

Contas da Resulima.

Indicadores Economicos e Financeiros

Investimento mé€ 3894 6330 1792
BAR mé€ 20485 18896 14153
Ativo Liquido mé 53028 50643 48768
Volume de Negécios mé€ 14 251 12 495 10718
EBITDA mé€ 2974 2016 1722
EBIT mé€ 920 730 429
Resultados Financeiros m€ -780 -680 -171
Resultado Liquido mé€ 72 2 209
Endividamento Liquido mé€ 11588 10652 4243
Endividamento Liquido / EBITDA % 390% 528% 246%
Endividamento Liquido / BAR % 57% 56% 30%

Figura 21- Exemplo de elemento grdfico desenvolvido para o Relatorio e contas da Resulima
Fonte: Elaboragdo propria

3.1.5 Criacao de uma Newsletter

A criagdo da newsletter teve como objetivo refor¢ar a comunicagao interna, mantendo os
colaboradores informados sobre as iniciativas e noticias relevantes na Valorminho e na
Resulima. Deste modo, foram criadas duas newsletters, uma para cada empresa, ambas
com o mesmo design criado na plataforma Canva. No entanto, foram atribuidos nomes
diferentes a cada uma, tendo sido escolhidos considerando os nomes das empresas e as
suas principais fungoes, desta forma o nome escolhido para a newsletter da Valorminho

foi “Valor Verde” e para a Resulima foi “Resulima +”.
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Cada edicdo apresentava uma estrutura com quatro paginas, a primeira pagina, além de
funcionar como capa, destacava os principais temas abordados na edigdo, as restantes
paginas continham noticias desenvolvidas com base em contributos de varios
departamentos, integrando textos e imagens enviados por colaboradores e ajustados para

a versao final. Ao longo do estagio foram desenvolvidas duas edi¢des para cada empresa.

A primeira edicdo da “Valor Verde”, divulgada no final de janeiro, abordou temas
relacionados com o final do ano de 2024, como o jantar de Natal, os acidentes de trabalho
registados durante o ano, o aumento da recolha seletiva em 2024, a implementacdo de um
novo website, a 2.* edicdo das Conversas Valorminho e Resulima de 2024, o simulacro
realizado nas instalagdes da Valorminho, as vagas em aberto na empresa ¢ informagdes
sobre a Linha da Reciclagem. A primeira edicao da “Resulima +”, divulgada no inicio de
fevereiro, incluiu alguns dos mesmos temas, com excec¢ao das vagas em aberto e da Linha
da Reciclagem, que foram substituidas por informacdes sobre os servigos de satide mental

disponiveis para os colaboradores.

A segunda edi¢do foi lancada em marco em ambas as empresas, com um ligeiro ajuste no
design, com uma alteracdo na capa e a adigdo de um gradiente de cor ao fundo. Os temas
abordados em ambas incluiram a formacgao sobre recolha seletiva, condugao defensiva e
sensibilizacdo ambiental, os quase acidentes e acidentes de trabalho, a rede de 6ledes, a
palestra sobre saide mental, a politica de Seguranca, Satide, Ambiente e Qualidade
(SHEQ) e a conducao defensiva. Além disso, cada newsletter teve contetidos especificos,
sendo que na “Resulima+” foram destacados a Unidade de Valorizagdo de Residuos de
Paradela e o IRS Jovem, enquanto na “Valor Verde” foram abordadas as agdes de

sensibilizacao ambiental.

Com o objetivo de garantir o acesso de todos os colaboradores, as newsletters foram
divulgadas por email pela responsdvel de comunicagdo e, simultaneamente,
disponibilizadas em formato papel em locais de pausa nas diferentes instalagdes, assim
era garantido que todos tinham acesso a newsletter, mesmo aqueles com acesso mais
limitado ao email. As newsletters foram ainda publicadas nos websites institucionais das
empresas, ficando acessiveis a qualquer pessoa interessada, como ilustrado nas Figuras
22,23 e 24.
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@ Resulima RESULIMA  AREAS DENEGOCIO  INDICADORES ~ SUSTENTABILDADE ~ CONTACTOS  AREA DE UTILIZADOR (-{\.,L,'l":““m"m Q

RESULIMA™ RESULIMA™

BUILDING

PURPOSE

Newsletter Resulima Newsletter Resulima Relatério Sustentabilidade
MARGO 2025 FEVEREIRO 2025 Mota-Engil 2023
OUTUBRO 2023

Figura 22- Captura de ecrd da sec¢do das publicagoes do website da Resulima
Fonte: website da Resulima (2025)

@ Valorminho VALORMINHO ~ AREASDENEGOCIO  INDICADORES ~ SUSTENTABIIDADE ~ CONTACTOS  AREADEUTIZADOR (=R Hiagem Q

VALOR VERDE VALOR VERDE

/

)

BUILDING

PURPOSE

Newsletter Valorminho Newsletter Valorminho Relatério Sustentabilidade
MARGO 2025 JANEIRO 2025 Mota-Engil 2023
DEZEMBRO 2023

smasmtndd \ Riter] TR v

Figura 23- Captura de ecrd da sec¢do das publicagoes do website da Valorminho
Fonte: website da Valorminho (2025)
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Noticias Valorminho | edicdo de jan. 2025

Joana Cunha
ara [@Valorminho - Colaboradores

Miguel Ferreira; ) Jorge Moia (Resulima)
@ pubic
(@) Esta é a versdo mais recente, mas fez alteragdes a outra copia. Clique aqui para ver as outras versdes.

Newsletter Valorminho.pdf

6MB
40150160171 819001001 It 1201 1301 M1 150 116
Bom dia.
£ com agrado que partilhamos convosco a 12 edicdo da newsletter da Valorminho.

Esperamos que gostem @

Estejam a vontade para sugerir noticias, ideias, eventos, ac que de ver divulgados.

Cumprimentos,

Joana Cunha

Figura 24- Email enviado com a newsletter para os colaboradores
Fonte: Outlook (2025)

3.1.6 Criacao de guides e producio de videos

A criagdo de videos assumiu um papel central ao longo do estdgio, quer a nivel da
comunicac¢do interna quer na externa, uma vez que o conteudo em formato video tem
vindo a aumentar o seu impacto nas redes sociais. Além disso, grande parte dos conteudos
graficos publicados nas redes sociais, estavam a cargo de uma agéncia externa. No entanto
o grupo EGF encontrava-se em fase de transi¢do de agéncia de marketing, e estava a ser
definida uma nova estratégia, por isso, durante esse periodo continuavam a ser utilizados
conteudos graficos anteriormente desenvolvidos pela antiga agéncia, o que reforgou a
necessidade de criar conteudos diversificados, assim, o formato video tornou-se uma

ferramenta fundamental para dinamizar a comunicacao digital.

Para a edicdo dos videos foram utilizadas plataformas como o Microsoft Clipchamp e o
CapCut, o Canva também foi utilizado para criar elementos graficos que depois eram
adicionados aos videos na edi¢do. Todos os videos respeitaram o Regulamento Geral
sobre a Protecdo de Dados (RGPD), com recolha de consentimento das pessoas cuja

imagem ou voz foi captada.
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3.1.6.1 Comunicacgdo interna

No contexto da comunicagao interna, foram desenvolvidos diversos videos com objetivos
distintos, nomeadamente videos formativos, de registo de atividades e de sinalizacao de
problemas operacionais. Alguns desses contetidos foram exclusivamente partilhados
internamente na Resulima e Valorminho, enquanto outros foram integrados na estratégia

de comunicag¢do do grupo EGF.

Os videos formativos foram desenvolvidos com o intuito de ajudar os colaboradores no
desempenho das suas fungdes. Um dos exemplos mais relevantes foram os videos
destinados aos colaboradores da portaria da Resulima, responsaveis pelo registo de dados
no sistema de pesagem na rece¢do dos residuos. Os videos tinham como objetivo
esclarecer duvidas e reduzir os erros frequentemente registados nesse processo. De modo
a facilitar a sua assimilagdo, os videos foram enviados por email em semanas distintas,

permitindo que os colaboradores os consultassem sempre que necessario.

Complementarmente, foi desenvolvido um video para incentivar os colaboradores a
utilizar os Equipamentos de Protecdo Individual (EPIs) obrigatérios no seu posto de
trabalho, protagonizado por uma colaboradora da recolha seletiva, que destacou os
principais equipamentos necessarios para a sua fun¢do e reforcou a importancia da
seguranga no local de trabalho. Ainda no campo da formacao, foram realizados videos
para apoiar o acolhimento de novos colaboradores, com o objetivo de explicar, de forma
clara e objetiva, os diversos tipos de ecopontos e recolhas existentes nas duas empresas,
considerando a diversidade de equipamentos nas areas de intervengdo da Resulima e da
Valorminho. Estes contetidos, reforcavam os cuidados a ter em cada operagao, alertando
para as condi¢cdes de seguranga e ajudando a evitar acidentes logo desde o inicio da

atividade.

Além disso, foram igualmente registadas atividades internas que ocorreram ao longo do
estagio, como foi o caso de uma agao de formacao relativa a substituicao do cabo da grua
de um camido, realizada tanto nas instalacdes da Resulima como nas da Valorminho, e
uma formagdo externa que ocorreu nas instalagdes da Sopsa S.A., uma empresa
responsavel pela concecdo e produgdo de contentores. Assim, durante estas agdes de

formacao foram captados videos, que foram editados e posteriormente enviados pela
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responsavel da recolha seletiva a administragdo, como € possivel observar nas Figuras 25

e 26.

ﬁa Ana Cristina Silva D « Responder %\ Responderatodos 7 Reencaminhar & [
Para: @ Miguel Ferreira qui, 2025-02-20 19

Cc; @ Silvia Pontes; @ Joana Teixeira; @ Vasco Melo; @ Sergio Lima; @ Carlos Orfao; @ Filipe Lourenco; Mais 7

Boa tarde
Eng.?

Mo dia 19 de fevereira, foi realizada uma formagao relativa @ montagem e substituigao de cabos de gancho duplo, na Resulima. Apds
analise & discussao serd efetuado um procedimento, com a colaboragéo do departamento de manutengéo e departamento de seguranga,
O departamento de comunicagio apoiou na elaboragio de videos formativos.

Meste link, estd disponivel para download o video formativo, da mentagem do cabo de ago nas viaturas com o hidraulico mais pequeno
(1,80 m).
hitps:/fwe tl/t-NQPDDIOYET

Nestas formagdes constatou-se que na Resulima colocaram dois batentes no hidréulico em todas as gruas e na Valorminho adaptararm urr
cabecote com os batentes intedrados.

Figura 25- Email enviado pela responsavel da Recolha seletiva para o administrador sobre ag¢do de formagdo
relativa a substitui¢do do cabo da grua de um camidao
Fonte: Outlook (2025)

& Ana Cristing Silva @ « Responder % Responderatodos ~ Reencaminhar &
Para: @ Miguel Merreira sax, 204

Cc @ Filipe Lourenco; @ Abel Azevedo; @ Jorge Moia (Resulima); @ Raquel Barros; @ Rita Carvalho; @ Susana Domingues; Mals 7

| Y CGr-RH-FTP-001 Sopsa 2025 RE: Contentores Lassa- Form,
= we =

v v
toen do Dutlock

2 ancxos (3 MB) & Guardar tudo no OncDrive - Mota Engil & Transkerir tude

Boa tarde

Eng.”

Na dia 27 de fevereiro, ol realizada uma termactio externa relativa & correta opetagéo do recolha do sacos do clevagdo o modelos disponivels de
equipamento de recolha seletiva, nas instalagdes da Sopsa.
O departamento de cemunicagie colaborou no na elaboragio de videos formativos

Neste link, esta disponivel para downlead do video formativa,

hitps:/we it MeSpdlwiXd

Nesta tormagio constatou-se que na Resulima/Valerminho a forma de realizar a operacho de recalha pode variar de materista para motorista
Coneluimos que grande parte dos destes 3 na nossa drea geogrifica necessita de ser substituido.

Figura 26- Email enviado pela responsavel da Recolha seletiva para o administrador sobre uma formagdo externa
que ocorreu nas instalagéoes da Sopsa S.A
Fonte: Outlook (2025)

Posteriormente, no Dia Mundial da Seguranca e Saude no Trabalho foi registada a visita
do Napo (personagem associada a sensibilizagdo para a seguranca e saude no trabalho) as
instalagdes da Resulima, que resultou em dois videos-resumo apresentados
posteriormente aos colaboradores no ambito do III Global Safety Stand Down, uma

campanha interna de sensibilizagdo para a seguranga no trabalho.

Adicionalmente, durante o estagio foram gravados videos de problemas técnicos ou
operacionais nos ecopontos ou nos camides de recolha, em conjunto com os responsaveis

da recolha seletiva e da seguranca e satde no trabalho. Estes videos serviram de apoio
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para comunicar de forma clara os problemas identificados e foram encaminhados para a
administracdo ou outros responsaveis, promovendo a rapida resolu¢do das situagdes e

reforcando a comunicagao interna,

Por fim, destaca-se a criagao das “Sessoes flash”, por iniciativa da EGF, que consistem
na producdo de pequenos videos de formagao sobre temas relevantes, a serem enviados
mensalmente aos colaboradores, através de plataformas digitais como OneDrive ou o
Microsoft Teams. O primeiro video dessas sessoes foi elaborado durante o estagio e o seu
lancamento esta previsto para setembro, com o objetivo de ensinar os colaboradores da
area da comunicagdo a tirar fotografias de qualidade. Antes da gravacdo do video foram
realizados um guido e um storyboard, ilustrado na Figura 27, que foram submetidos para
aprovacdo da equipa de marketing da EGF, apos a validacdo, o video foi gravado nas

instalacdes da Resulima, seguindo o plano aprovado.

CENA I: INTRODUGAQ, PLANO MEDIO

© anfitrigio esta o tiror fotos de lado, quando se
apercebe da cdmara, vira se para ela e introduz o
video.

CENA 4: ZOOM E ESTABILIZAGAO, PLANO CENA 5: FINAL, PLANO MEDIO
© anfitride despede-se da audidncio, reforgando Gue
2 na gravagdo de ecr i boos fotografias com qualgu
! tonda aplicar e dicas abordadas.

Figura 27- Storyboard desenvolvido para elaboragdo de um video
Fonte: Elaboragdo propria

No seu conjunto, estes videos revelaram-se fundamentais para fortalecer a comunicagdo
interna das empresas, apoiar os colaboradores no dia a dia, promover a seguranca, dar
resposta a problemas praticos e, acima de tudo, tornar a informacao mais acessivel,
envolvente e eficaz.
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3.1.6.2 Redes sociais

As redes sociais da Resulima, da Valorminho e das restantes concessionarias do grupo
EGF, apresentam conteudos bastante semelhantes, uma vez que que a maioria das
publicacdes sdo delineadas pela equipa de marketing da EGF. Assim, com objetivo de
dinamizar a comunicagdo digital, foram definidos, em conjunto, varios contetidos em

formato de video, para serem publicados nas redes sociais de todas as empresas do grupo.

Inicialmente, era definido um briefing em conjunto com a EGF, no qual se estabeleciam
os temas e a estrutura dos videos. Apés esta etapa, era elaborado um guido que seguia
para aprovagao, e assim que fosse aprovado, procedia-se a gravacao e edigdo dos videos.
De seguida, a versdo editada era novamente submetida & EGF, que era responsavel por
validar o contetido ou solicitar pequenos ajustes. Uma vez finalizado, o video era
agendado nas redes sociais, através da plataforma Swonkie, tendo em conta o alinhamento
com os restantes conteudos previstos para esse més. Alguns videos foram realizados
especificamente para assinalar datas comemorativas, por isso eram agendados para essa
data. Normalmente, a calendarizacdo dos videos era definida no final de cada més para o
més seguinte, o que permitia garantir uma distribui¢do equilibrada e coerente dos
conteudos, sem sobrecarregar os seguidores. No final, esse planeamento era partilhado
com os responsaveis de comunicagdo de cada empresa do grupo, para que todos

estivessem alinhados e informados, com os contetidos previstos para esse més.

O primeiro video realizado foi publicado no Dia Mundial da Reciclagem, com o objetivo
de sensibilizar para a importancia da separagdo correta dos residuos. Ainda no contexto
das datas comemorativas, destacam-se os videos elaborados para o Dia Internacional Sem
Sacos de Plastico, no qual duas pessoas foram entrevistadas numa padaria e numa frutaria
sobre os seus habitos de consumo sustentavel, e para o Dia Mundial dos Avds, que
consistiu num desafio entre dois avos € a neta, em que tinham de identificar corretamente

o ecoponto adequado para cinco residuos diferentes.

Adicionalmente, outros contetidos foram desenvolvidos para incentivar o publico a

reciclar, como um video dedicado a economia circular, que explicava de forma simples

que cinco garrafas de plastico de 1,5 L podem transformar-se numa t-shirt XL e um video
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elaborado na praia, com o lema: “A reciclagem, ndo tira férias”, para sensibilizar as
pessoas a continuar a reciclar durante o verdo. Devido ao seu potencial de alcance, este
video foi alvo de uma campanha paga na rede social Facebook, definida em colaboragao

com a EGF e com a responsavel de comunicagdo da Resulima e da Valorminho.

Por fim, um dos projetos mais relevantes e exigentes de todo o processo, foi o
desenvolvimento de um vox pop, intitulado: “Vou ao lixo, ja venho”, que consistiu na
realizacdo de entrevistas a cidaddos junto de ecopontos, com o objetivo de recolher as
suas opinido e comportamentos em relagdo a reciclagem. Foram entrevistadas oito
pessoas, tendo a primeira parte da entrevista, sido dedicada a compreensdo dos
comportamentos, motivagdes e habitos de reciclagem dos entrevistados, com intuito de
realizar uma analise de comportamento. Deste modo, as respostas foram transcritas para
um documento que continha dados como a idade e o grau de escolaridade e foram
enviados a EGF. Esta informacao foi posteriormente partilhada com a nova agéncia de
marketing do grupo, contribuindo para o desenvolvimento da nova estratégia de

comunicacao.

De seguida, na segunda parte da entrevista o tom adotado foi mais descontraido, com
perguntas de resposta rapida sobre a deposicao correta de residuos em diferentes
ecopontos e sobre a Linha da Reciclagem. Assim as respostas dos entrevistados a cada
pergunta, deram origem a pequenos videos, que foram posteriormente publicados no
Facebook e no Instagram. Em cada um destes videos foram mostradas as respostas dos
participantes e, no final, era dada a explicagdo correta, promovendo a sensibilizacao de
forma descontraida e apelativa. Além disso, no video dedicado a Linha da Reciclagem,
foi explicado qual a sua fun¢do, divulgados os contactos e promovida a nova aplicagao.

Na Figura 28, apresenta-se uma captura de ecrd de um dos videos de vox pop elaborados.
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Figura 28- Captura de ecrd de um video do vox pop
Fonte: Elaboragdo propria

Assim, a realizagdo de videos ao longo do estdgio teve um impacto significativo na
estratégia de comunicagdo das redes sociais do grupo EGF, contribuindo para reforcar a
presenca digital das empresas e para criar uma relagdo mais proxima com os seguidores,
promovendo o seu envolvimento com os contetidos e sensibilizando-os para a adogdo de

comportamentos mais sustentaveis.

3.1.7 Analise de Métricas

A andlise de métricas desempenha um papel fundamental numa estratégia de
comunicagdo digital, pois permite avaliar o desempenho dos contetidos publicados,
identificar quais geram maior impacto junto dos seguidores e orientar decisdes futuras
com base em dados concretos. Esta avaliacdo ajuda a alinhar os conteudos com as
preferéncias e necessidades do publico, contribuindo para uma comunica¢do mais

relevante e eficaz.

Deste modo, o grupo EGF recorre a plataforma Swonkie para aceder a relatorios de
desempenho das redes sociais, que fornecem métricas como o alcance, as interagdes, as
impressdes, entre outros indicadores. Para a andlise do trafego e desempenho do website,
¢ utilizada a ferramenta Power BI, que permite aceder a dados como as visualizagdes,

taxa de cliques, entre outros.
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3.1.7.1 Métricas da Newsletter

As newsletters tinham como principal objetivo a comunicagdo interna, no entanto,
também foram divulgadas na seccdo de publicacdes dos websites da Resulima e da
Valorminho, para que quem esteja interessado acompanhe a atividade interna das
empresas. Contudo, as métricas disponiveis correspondem a sec¢do das publicagdes no
seu todo, o que limita significativamente a analise detalhada do desempenho das
newsletters. Além disso, esta seccao do website apresenta uma visibilidade reduzida, pelo
que as taxas de cliques sdo pouco expressivas € ndo permitem aferir com precisdo o

verdadeiro alcance deste conteudo.

Neste sentido, como o objetivo principal ndo era a divulgacdo externa, a newsletter nao
foi enviada através de uma plataforma especifica de email marketing, nem existia uma
base de contactos externa segmentada e devidamente autorizada, em conformidade com
o Regulamento Geral sobre a Protecdo de Dados (RGPD), que permitisse aceder a

métricas como taxas de abertura, cliques ou tempo médio de leitura.

Internamente, embora exista uma base de dados com os enderecos de email dos
colaboradores, o envio foi realizado para o email institucional, sem recurso a ferramentas
que permitam recolher métricas de desempenho, pelo que ndo se consegue avaliar de
forma precisa o nimero de colaboradores que leu ou interagiu com o conteudo.
Paralelamente, a newsletter foi também disponibilizada em formato fisico, o que
contribuiu para a sua acessibilidade, mas, por outro lado, impossibilita a medi¢ao do seu

alcance real.

3.1.7.2 Meétricas da campanha paga

Na Resulima e na Valorminho, além das habituais campanhas de recrutamento levadas a
cabo por ambas as empresas, foi realizada uma campanha paga para promover o video

“A reciclagem nao tira férias”, desenvolvido pelo estagiario.

O principal objetivo desta campanha foi aumentar a visibilidade do video e incentivar o
publico a continuar a reciclar durante as férias. Esta campanha, decorreu entre os dias 23

e 28 de junho, com uma duracao total de seis dias, tendo sido investido 1€ por dia em
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cada pagina de Facebook. Ao nivel da segmentacdo geografica, foi definido um raio de

30 km em torno de cada unidade, procurando alcangar os publicos mais proximos.

Relativamente aos resultados no Facebook da Valorminho, a campanha revelou-se
bastante eficiente, com um custo por visualizagdo completa de apenas 0,01€, o que
representa um valor bastante reduzido. Além disso o nimero de visualizagdes foi de
6 582, das quais 264 foram organicas ¢ 6 462 resultaram da campanha paga, como ¢
possivel observar na Figura 29. Assim as visualizacdes, superaram o alcance total de
5418 pessoas, o que indica que algumas pessoas visualizaram o conteido mais do que
uma vez. Em relagdo ao perfil do publico alcangado, a faixa etdria com maior
envolvimento foi a dos 55-64 anos, sendo 23,3% mulheres ¢ 11,9% homens, em segundo
lugar surge a faixa etaria dos 65+, com as mulheres a representarem 19,6% e os homens

10,8%.
Visualizages @

6582

Seguidores Total

& mil
4 mil
2mil

0 _
15 min 9h 1d6h 7 dias

== As visualizagtes desta publicagdo As visualizagdes de uma publicaggo normal

Orgénico Anuncios

264 6462

Figura 29- Evolugdo das Visualizag¢ées da campanha paga da Valorminho
Fonte: Meta Business Suite (2025)

Na Resulima, a campanha obteve resultados semelhantes, com um custo por visualizagao
igualmente reduzido, refletindo uma gestdo eficiente do or¢camento. Desta forma, o
numero de visualizagdes voltou a ultrapassar o alcance, tendo o video sido visualizado
7 247 vezes, das quais 925 foram organicas e 6 380 resultaram da promogdo paga,
enquanto o alcance total foi de 5 605 pessoas. A evolugdo das visualizagcdes encontra-se
representadas na Figura 30. Quanto ao publico, a faixa etaria mais representativa,
continuou a ser a dos 55-64 anos, com 30,5% mulheres, além disso as mulheres da faixa
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etdria com mais de 65 anos também representaram um numero bastante significativo,

sendo 25,4%, enquanto os homens dessas faixas ndo ultrapassaram os 10% cada.

Visualizagdes @

7247

Seguidores Total
8 mil
6 mil
4 mil
2mil

15 min 9h 1d6h 7 dias

== As visualizagbes desta publicagdo As visualizagdes de uma publicagdo normal

Organico Anuncios

925 6380

Figura 30- Evolugdo das Visualizagoes da campanha paga da Resulima
Fonte: Meta Business Suite (2025)

Estes dados indicam que a campanha foi particularmente eficaz junto de um publico
sénior, 0 que poderd estar relacionado com uma maior consciéncia ambiental por parte
deste segmento, bem como com o perfil demografico do Facebook, onde predominam
utilizadores de faixas etarias mais elevadas. Assim, caso a Resulima e a Valorminho
pretendam, no futuro, atingir publicos mais jovens, sera importante ajustar o tom, o

formato e os canais de comunicagdo utilizados nestas campanhas.

No entanto, apesar de o numero de pessoas alcangadas ter sido elevado, ambas as
campanhas apresentaram um tempo médio de visualizagdo baixo, de apenas cerca de 7
segundos, quando o video tinha uma duracao total de 1 minuto e 3 segundos. Assim, ¢
possivel concluir que o publico ndo achou o contetdo suficientemente interessante para
assistir até ao fim ou que os primeiros segundos nao foram suficientemente impactantes
para prender a atencao, sendo este um aspeto a melhorar em futuras campanhas. Por fim,
as interagdes também ndo foram muito expressivas face ao nimero de pessoas alcangadas,
com apenas 23 interagdes na Valorminho e 31 na Resulima, como se pode observar na

Figura 31.
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Figura 31- Métricas de interacdo e tempo de visualiza¢do da campanha paga
Fonte: Meta Business Suite (2025)

3.1.7.3 M¢étricas do Facebook

Uma analise mais abrangente das métricas entre janeiro e julho de 2025 revela que a
pagina de Facebook da Resulima registou um total de 110 111 impressdes, das quais 51%
foram orgéanicas, 24,55% virais (resultantes de partilhas) e 24,45% pagas. Relativamente
ao alcance, a média didria foi de 272,11, sendo 57,95% organico e 42,05% pago. Durante
este periodo, registaram-se 4 929 interagdes. No que diz respeito as visitas ao perfil, a
Resulima apresentou um crescimento consistente ao longo dos meses, aumentando de 686
visitas em janeiro para 1 050 em abril. Em maio, verificou-se uma ligeira descida para
874, mas nos meses seguintes voltou a crescer, alcancando um valor méximo de 1 550
visitas ao perfil, em julho. Estes resultados demonstram que as publica¢des elaboradas
tiveram um impacto positivo junto do publico, incentivando-os a visitar o perfil da

Resulima. (Ver Figura 32)

Evolucdo das Visitas ao Perfil
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Figura 32- Evolugdo das visitas ao perfil da Resulima ao longo do estagio
Fonte: Elaboragdo propria
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O numero de seguidores cresceu cerca de 5,85%, para um total de 1 574, representando
um aumento de 87 seguidores, enquanto o numero de gostos registou um aumento de 53,
0 que corresponde a uma variacao de 4,25%, totalizando 1 301 gostos. No que diz respeito
a distribui¢do geografica dos seguidores, destaca-se a predominéancia de Viana do Castelo
(50%), Barcelos (13%) e Ponte de Lima (6%), o que reflete parte da area de atuacdo da
empresa, sendo recomendavel reforcar a presenga digital nos restantes municipios
abrangidos. Quanto ao conteudo em video 67,84% das visualizacdes foram organicas e
32,16% foram pagas, o que indica que maior parte das visualiza¢des surgiram de forma
espontanea sem depender de investimento. Por ultimo, as publicagdes com melhor
desempenho corresponderam a vagas de recrutamento, que resultaram de campanhas
pagas, € a um video do vox pop “Vou ao lixo, ja venho”, como ¢ possivel observar na

Figura 33.
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Figura 33- Melhores publicacées do Facebook da Resulima ao longo do estdgio
Fonte: Swonkie (2025)

No caso da Valorminho, foram registadas cerca de 51 724 impressoes, representando
sensivelmente menos de metade das da Resulima, das quais 47,35% foram organicas,
19,65% virais e 33% pagas. O alcance médio diario foi de 146,15, sendo 51,26% de

origem organica e 48,74% paga, e o nimero total de interacdes foi de 1 658. Na

Valorminho, as visitas ao perfil apresentaram resultados inferiores aos da Resulima,

comegando com 598 visitas em janeiro e descendo para 424 em fevereiro, voltando a
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aumentar para 492 em abril. Em maio, verificou-se uma descida acentuada para 277,
seguindo-se uma ligeira recuperagdo em junho, com 322 visitas, mas em julho voltou a
descer para 314. Apesar de apresentar algumas oscilacdes e tendéncia de decréscimo ao
longo do periodo, o numero de visitas continua a ser significativo. Contudo, sera
importante criar conteidos que promovam uma maior estabilidade e crescimento,

evitando que o niamero de visitas diminua. (Ver Figura 34)

Evolucdo das Visitas ao Perfil
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Figura 34-Evolugdo das visitas ao perfil da Valorminho ao longo do estdgio
Fonte: Elaboragdo propria
Em relacdo ao numero de seguidores, a pagina da Valorminho atingiu os 2 000
seguidores, registando um aumento de 1,11%, com mais 22 seguidores. Quanto ao
numero de gostos atingiu os 1 874, o que representa um crescimento de 0,76% com mais
14 gostos. Relativamente a distribuicdo dos seguidores, apresenta-se mais equilibrada,
com maior expressdo em Valenca (29%), Vila Nova de Cerveira (17%), Moncao (12%),
Melgaco (8%), Viana do Castelo (6%) e Caminha (5%), representando a maioria dos
municipios abrangidos pela Valorminho, com exce¢do de Viana do Castelo, que, embora
ndo pertenca a area de atuagdo da empresa, representa uma percentagem relevante de
seguidores. Em relagdo aos videos, 34,15% das visualiza¢des foram organicas e 65,85%
pagas. Por tultimo, na Figura 35 estdo representadas as publicagdes com melhor

desempenho, que tal como na Resulima, incluem duas campanhas pagas entre as mais

populares, sendo uma relativa a vagas de recrutamento e outra ao video “A reciclagem
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ndo tira férias”. A terceira publicacdo mais popular destacou o desempenho da

Valorminho na recolha seletiva em 2024.

Melhores Publicacdes
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Figura 35- Melhores publicagoes do Facebook da Valorminho ao longo do estdgio
Fonte: Swonkie (2025)

Em suma, ambas as paginas apresentaram um crescimento ao longo do periodo nas
principais métricas analisadas, com exceg¢do das visitas ao perfil da Valorminho, onde se
verificaram algumas oscilagdes. Assim, apesar de ter menos seguidores que a
Valorminho, no geral a Resulima apresentou um melhor desempenho a nivel de
impressdes, interagdes e evolugdo do nimero de seguidores. Por fim, importa real¢ar que
as campanhas pagas tiveram um grande impacto nos resultados de ambas as paginas, uma
vez que as publicagdes com melhor desempenho resultaram de conteudos pagos e, no

caso da Valorminho, a maioria das visualizagdes dos videos teve origem em conteudo

pago.

3.1.7.4 Meétricas do Instagram

As métricas do Instagram, entre janeiro e julho de 2025, indicam que a pagina da
Resulima registou 11 898 impressdes, com um alcance médio didrio de 29,16 utilizadores
e com um total de 618 visitas ao perfil. Durante este periodo, foram registadas cerca de
201 interacdes nas publicagdes, das quais 194 corresponderam a gostos. O nimero de
seguidores cresceu 5,44%, ou seja, mais 33 seguidores, totalizando 640 seguidores. A
nivel geografico, 22% dos seguidores sao de Viana do Castelo, 11% de Lisboa e 4% de
Braga, assim, a exce¢do de Viana do Castelo ndo se verifica uma presenca significativa
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dos restantes municipios da area de atuacao da empresa. Quanto as hashtags, destacaram-
se a #EGF, utilizada 65 vezes e responsavel por 10 254 impressoes, e a #verao, usada
uma vez e com 115 impressdes. Por fim, na Figura 36 estao representadas as publicagdes
com melhor performance, que foram os videos do vox pop com 1 672 impressdes, do Dia

Mundial da Reciclagem, com 1 202 impressdes € do Dia dos Avds, com 871 impressdes.
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Figura 36- Melhores publicagoes do Instagram da Resulima ao longo do estagio
Fonte: Swonkie (2025)

No caso da Valorminho, o nimero total de impressdes foi de 5 283, inferior ao da
Resulima, com um alcance médio diario de 13,78 utilizadores e com 258 visitas ao perfil.
Além disso, foram registadas cerca de 181 interacdes nas publicacdes, das quais 175
foram gostos. No que diz respeito aos seguidores, verificou-se um crescimento de 4,85%,
com mais 30 seguidores, totalizando 648. A distribui¢ao geografica dos seguidores possui
dois municipios da area de atuagdo da Valorminho, com 13% dos seguidores de Valenca
e 12% de Vila Nova de Cerveira. No entanto, Lisboa ¢ a localidade que surge no topo,
com 14% dos seguidores. Relativamente as hashtags, a #EGF foi novamente a mais
utilizada (65 vezes), com 4 015 impressoes, seguindo-se #santospopulares usada uma vez,
com 78 impressoes. Adicionalmente, as publicagdes com melhor desempenho foram as
que apelavam a necessidade de espalmar os residuos, com 204 e 126 impressoes cada,
bem como fotografias alusivas ao terceiro Global Safety Stand Down realizado na

Valorminho, com 121 impressdes, como ¢ possivel observar na Figura 37.
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Figura 37- Melhores publicagdes do Instagram da Valorminho ao longo do estagio
Fonte: Swonkie (2025)

Por ultimo, apesar de os resultados no Instagram serem inferiores aos do Facebook,
sobretudo pela auséncia de campanhas pagas, ambas as empresas registaram um
crescimento organico consistente ¢ uma boa recetividade aos contetidos por parte dos
seguidores. Além disso, com base no desempenho de todas as publicacdes, ¢ possivel
concluir que os contetidos em formato video e as publicagcdes com uma abordagem mais

humanizada, demonstraram maior capacidade de envolver os seguidores.

3.1.7.5 Métricas do LinkedIn

No LinkedlIn, ao longo do periodo do estagio, foram partilhadas algumas das publicacdes
divulgadas no Instagram e no Facebook, com principal foco nas atividades internas

realizadas nas empresas.

As publicagdes do LinkedIn da Resulima alcangaram um total de 8 042 impressdes, com
um alcance médio diario de 18,55 e registaram-se 672 visitas ao perfil. Relativamente as
interacdes, contabilizaram-se 262 reagdes, 5 comentarios € 1 641 cliques, totalizando
1 908 interagdes. Os seguidores cresceram 8,57% (mais 82 seguidores), atingindo um
total de 1039, sendo a maioria proveniente do setor dos servicos ambientais. Em relacao
as publicagdes com mais destaque, destacaram-se as fotos de atividades, como a visita do
Napo no Dia Mundial da Seguranga e Saude no Trabalho. Por outro lado, os videos e
conteudos graficos, ndo obtiveram tanto sucesso como os conteudos humanizados, sendo
o video com melhor desempenho o do Dia Mundial da Reciclagem, com 207 impressdes,

um alcance de 122 pessoas e 9 reagdes, enquanto a publicacdo humanizada menos bem-
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-sucedida registou 190 impressdes, 100 pessoas alcancadas e 11 reagdes, valores muito
semelhantes aos do video com melhor desempenho. Na Figura 38, encontram-se os dados

das duas melhores publicagdes do LinkedIn.

TOP de Publicacdes

I wée RESULIMA - VALORIZAGAOE...

¢ Resulima - Valorizagéo e Tratamento de Residuos ¢ Resulima - Valorizagéo e Tratamento de Residuos
Pesskm  Maio 12 - 08:47 Besshm  Maio 12 - 15:00
Organico Organico
Ver no Linkedin Fotos Ver no Linkedin Fotos
No ambito das comemoragdes do Dia 753 Resulima, Esposende Ambiente 274
Mundial da Seguranga e Saude no Trabalho, Interagdes e a ACICE - Associa ao Interagdes
a Resulima promoveu, no passado dia 23 de Comercial e Industrial do
abril, uma atividade especial com o apoio da 87 Concelho de Esposende 27
@[ACT - Autoridade para as Condigdes do Reacdes promovem um concurso de Reacdes
Trabalho)(urn@porganization:101566341) PRGOS montras e
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2 1
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Taxa de interagdo da Taxa de interacdo da
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Figura 38-Melhores publicagoes do LinkedIn da Resulima ao longo do estagio
Fonte: Swonkie (2025)

Na Valorminho, o ntimero total de impressdes foi inferior, registando 3 160, com um
alcance médio diario de 6,52 e 262 visitas ao perfil. Relativamente as interagdes, foram
contabilizadas 378 cliques e 107 reagdes, num total de 485 interagdes. O numero de
seguidores cresceu 6,14%, com mais 31 seguidores, totalizando 536 seguidores, sendo
também a maioria proveniente do setor dos servigos ambientais. Quanto as publicagdes
mais populares, a Valorminho seguiu o mesmo padrao que a Resulima, destacando-se as
fotografias humanizadas, como as Conversas Valorminho/Resulima. Contudo, os videos
e designs graficos continuaram a ter um desempenho inferior, com o video do Dia
Mundial da Reciclagem a ser o mais bem-sucedido com 95 impressdes, 62 pessoas
alcancadas e 4 reacdes, € o contetido grafico com melhor desempenho foi a campanha de

espalmar residuos antes de serem depositados no ecoponto azul, com 157 impressoes, 84
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pessoas alcancadas e 7 reagdes. Os dados das duas publicacdes mais bem-sucedidas

encontram-se representados na Figura 39.

I wf VALORMINHO - VALORIZAGA...

Valorminho - Valorizagao e Tratamento de Residu
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das Conversas Valorminho/Resulima, onde Interagbes S. Pedro da Torre, Valenga No passado dia Interagbes
foram abordados diferentes temas, como o 15 de abril, 0 municipio de Caminha,

plano de investimentos 2025/2027, o 12 juntamente com os presidentes das juntas de 12
desempenho da Valorminho e da Resulima Reacdes freguesia locais, visitaram a instalagao da Reacies
no 1° quadri e de 2025 e Si de < Valorminho, em S. Pedro da Torre. Durante jgoes
Informagéo — Desafios atuais. Este encontro
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Figura 39- Melhores publicagdes do LinkedIn da Valorminho ao longo do estdgio
Fonte: Swonkie (2025)

Assim, os conteudos humanizados, quer relacionados com atividades internas ou eventos,

foram os que tiveram maior impacto no LinkedIn de ambas as empresas, o que indica

que, neste caso, como o LinkedIn ¢ uma plataforma profissional, o publico demonstra

maior interesse em conhecer a realidade interna das empresas e as suas dindmicas

profissionais do que em conteudos exclusivamente focados na sensibilizacdo para a

reciclagem.
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CONCLUSAO

Atualmente, o marketing digital representa um papel fundamental no posicionamento de
uma empresa no mercado, permitindo conhecer melhor o seu publico, alcangar um
numero elevado de pessoas de forma rapida e eficaz, avaliar o desempenho das
campanhas em tempo real e ajustar as estratégias de modo a maximizar os resultados.
Deste modo, a digitalizagao transformou a forma como as empresas comunicam com o
seu publico, facilitando a partilha de mensagens, a interagdo direta com os consumidores
e a recolha de opinides relevantes através de comentarios, partilhas e outros indicadores.
Este processo trouxe vantagens ndo s6 ao nivel da comunicacdo externa, mas também da
comunicagdo interna, promovendo o alinhamento dos colaboradores com os valores e

objetivos da empresa.

O marketing interno permite melhorar a relagdo e a comunicagdo entre colaboradores,
resultando num melhor ambiente de trabalho, fortalecendo a cultura colaborativa e
aumentando a produtividade. Além disso, a digitalizacdo veio impulsionar o impacto
desta estratégia, permitindo uma comunicagdo mais eficaz e personalizada, bem como o

desenvolvimento de competéncias e o fortalecimento das relacdes interpessoais.

Durante o estagio curricular na Resulima e Valorminho, foram desenvolvidas diversas
atividades, que beneficiaram tanto o estagidrio como as proprias empresas. Esta
experiéncia permitiu aplicar os conhecimentos adquiridos ao longo do percurso
académico, assim como melhorar as competéncias do estagidrio, com a ajuda dos
profissionais das empresas. O estagiario teve ainda a oportunidade de contactar
diretamente com o setor de gestdo de residuos, permitindo adquirir mais conhecimentos
no que diz respeito a reciclagem e a todas as etapas que envolvem o tratamento e gestao

de residuos.

O estagio centrou-se especialmente na criagdo de contetidos graficos e audiovisuais, que
permitiram desenvolver competéncias técnicas, criativas € comunicacionais, tendo o
estagiario sido desafiado a superar-se continuamente. Além disso, foram diversas as
atividades que tiveram impacto na sensibilizacdo das pessoas, como por exemplo as
sinaléticas colocadas nos ecopontos, que contribuiram para uma separa¢ao mais eficiente

dos residuos, facilitando os processos de recolha e triagem.
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A cria¢do da newsletter destacou-se enquanto ferramenta de comunicagdo interna, esta
foi desenvolvida e partilhada tanto digitalmente como presencialmente, uma vez que nem
todos os colaboradores tém facil acesso as tecnologias digitais, principalmente os
operacionais que nao trabalham em ambiente de escritorio. Desta forma, garantiu-se que

todos se sentiam envolvidos e incluidos na empresa.

Os videos produzidos ao longo do estagio tiveram também um impacto positivo, uma vez
que, internamente, ajudaram a melhorar procedimentos e competéncias operacionais,
enquanto externamente, contribuiram para diversificar a presenca digital das empresas do
grupo EGF, aumentando o alcance nas redes sociais e refor¢ando a mensagem de

sensibiliza¢do ambiental.

Com base nos dados e conhecimentos adquiridos, foi possivel concluir que, apesar dos
bons resultados nas redes sociais, o tema da reciclagem ndo desperta grande interesse para
o publico. No entanto, este ¢ um tema que deveria ser do interesse de todos, tendo em
conta a urgéncia das questdes ambientais, como as alteracdes climaticas, o plastico nos

oceanos e as metas definidas pela Unido Europeia para a reciclagem até 2025.

Adicionalmente, as métricas e os conteudos desenvolvidos ao longo do estagio
permitiram concluir que as campanhas pagas tém um enorme impacto no sucesso das
publicacdes, e que o publico tem mais interesse em contetidos que incluam a componente
humana, como a presenca de colaboradores, do publico em geral, uma vez que, sendo
rostos conhecidos suscitam curiosidade e incentivam o publico a interagir. Deste modo,
¢ fulcral investir em contetido humanizado e personalizado a cada empresa do grupo EGF,
por exemplo, 0 vox pop gravado em Viana do Castelo teve, mais impacto nas redes sociais
da Resulima do que na Valorminho, uma vez que foi gravado na zona de atuacao da

empresa.

Em sintese, o estagio foi uma experiéncia extremamente enriquecedora, representando
uma etapa de grande aprendizagem e crescimento profissional, permitindo desenvolver
competéncias na area do marketing digital e contribuir para um maior conhecimento sobre

reciclagem, tanto para o estagiario como para o publico da Resulima e Valorminho.
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Plano de Conteudo para as redes sociais da
Resulima/Valorminho

Objetivo: O principal objetivo das publicagdes é consciencializar o plblico
para tomar decisdes mais sustentaveis, promover praticas de reciclagem e
aumentar o conhecimento geral sobre o tema.

Para construir uma estratégia de social media marketing eficaz é
necessario:

-Conhecer o publico-alvo
-Escolher as plataformas certas
-Criar conteudo que se destaque
-Calendarizar as publicacoes

-Analisar os resultados e fazer ajustes necessarios

Ideias de conteudo

PublicagGes Diversificadas

As publicagdes devem abordar praticas sustentaveis, partilhar informagoes
relevantes que o publico desconhecga, desmistificar conceitos errados sobre
reciclagem e alertar para os perigos de nao reciclar. Adicionalmente, podem ser
desenvolvidos desafios para os seguidores, bem como conteldos de maior
impacto que incentivem a partilha da péagina, ajudando a alcangar um publico
mais diversificado. Estas devem explorar diferentes formatos e abordagens para
manter o conteldo variado e interessante. Podem incluirimagens, videos curtos
(reels) e carrosséis informativos, com os seguintes tdpicos principais:

Realizagcdo de um Quiz

Uma forma interativa de envolver os seguidores é através de quizzes
realizados nos stories do Instagram. As perguntas podem abordar temas como
reciclagem, a histéria da Resulima e Valorminho e mas praticas frequentemente
observadas. Este formato incentiva a participagéao ativa do publico e, ao mesmo
tempo, contribui para a sua educagao sobre sustentabilidade e boas praticas
ambientais. Na imagem seguinte estdo representados alguns exemplos que
podem ser desenvolvidos no Canva:

SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE
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Em que ecoponto
devemos colocar as
embalagens de leite?

Em que ano foi
fundada a Resulima?

CRR .
N )
b

2000
1990
1996
1995

No dia a dia, muitas pessoas acreditam em noticias falsas, boatos e mitos
relacionados com a reciclagem. Por isso, é essencial alertar e informar as pessoas
para que saibam distinguir o que é verdadeiro do que é falso, incentivando-as a
reciclar de forma consciente e correta. Para este fim, podem ser criadas
publicagdes, tanto em formato video como em formato imagem, que esclaregam
as verdades e os mitos sobre a reciclagem. Na imagem abaixo encontra-se um
exemplo que ilustra esta abordagem.

Mitos sobre a reciclagem

“0S RESIDUOS RECOLHIDOS
NOS ECOPONTOS SAO
MISTURADOS NO CAMIAO

%
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Ainda sobre este tema também pode ser realizado um video que explique
as pessoas de que forma sdo separados os residuos, para que estas nédo figuem
com nenhuma duvida. Assim estes tipos de publicagdes podem ser colocadas
tanto no Facebook, como no Instagram.

Consciencializagao sobre reciclagem

E fundamental que as pessoas tenham consciéncia de que as suas agoes
tém impacto no planeta. Por isso, é essencial sensibiliza-las para evitar atitudes
que possam prejudicar o ambiente. Assim, as publicagdes podem ser criadas com
o objetivo de esclarecer duvidas comuns relacionadas com a reciclagem, como
onde colocar cada tipo de residuo, informar sobre o tempo que certos materiais
demoram a decompor-se e indicar alternativas para residuos que ndo devem ser
depositados nos ecopontos, mas que podem ter outro destino que nao o lixo
comum.

)

L = e L .
D ECOPONTO AMARELO
@ Resulima @ Resulima
Incentivar as pessoas a colocarem as Incentivar as pessoas a realizar
beatas no lixo comum apagadas e corretamente a reciclagem, de modo
néo as deitar para o chao. a nao colocarem residuos nos

ecopontos errados.

Muitas vezes, as pessoas agem de forma inadequada devido a falta de
conhecimento. Como resultado, acabam por depositar nos ecopontos itens como
eletrodomeésticos, mobilidrio, animais, entre outros objetos que nao pertencem a
esses locais. No entanto, muitos desses bens podem ter outro destino mais
adequado, como, por exemplo, os méveis, que podem ser recolhidos pela Camara
Municipal.

Para informar o publico sobre este tema, pode ser criada uma publicacao
em formato video, na qual um colaborador da Resulima ou Valorminho explica
como funciona o processo de recolha desses materiais e reforga que ndo devem
ser deixados junto aos ecopontos. Em alternativa, pode ser feita uma publicagdo
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em formato de imagem, detalhando os passos que devem ser seguidos para uma
gestdo correta desses itens.

Videos

O formato video tem vindo a ganhar destaque pela sua capacidade de
contar histodrias e envolver o publico de forma emocional. Este tipo de conteudo é
especialmente eficaz para sensibilizar e transmitir mensagens importantes,
sendo, por isso, uma ferramenta essencial. Diversos tipos de videos podem ser
criados, alguns dos quais ja foram mencionados anteriormente, e podem ser
gravados com colaboradores ou com o publico em geral. Assim alguns exemplos
para arealizagéo de videos que podem ser partilhados tanto no Facebook como
no Instagram e alguns no LinkedIn sao:

- Videos com colaboradores ou publico onde séo efetuados questionarios, sobre a
histéria da Resulima e Valorminho, reciclagem, sustentabilidade, etc;

- Videos com colaboradores a partilhar as suas experiéncias no mundo do
trabalho, incluindo relatos sobre as situagdes mais inusitadas que ja
presenciaram durante a recolha de residuos nos ecopontos.

-Videos com colaboradores ou publico onde sdo apresentados ecopontos e
residuos, dizendo em que ecoponto se coloca cada residuo.

-Videos internos sobre o modo de operagéo de recolha seletiva (Gancho simples,
Gancho duplo), de modo que se algum colaborador tenha alguma duvida possa
consultar o video e proceder de forma correta.

-Videos internos sobre questdes de seguranga, apresentando as normas de
segurancga da empresa, para que os colaboradores possam consulta-las sempre
que tiverem duvidas.

-Videos internos para sensibilizar e incentivar os colaboradores a avisar sobre algo
que possa causar um perigo para evitar situagdes mais graves.
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-Videos com um breve resumo sobe as agdes de sensibilizagdo ambiental em
articulagado com as juntas de freguesia da Resulima e Valorminho.

-Video que retrata a rotina de trabalho do colaborador, onde este descreve as suas
fungdes e partilha o que ocorre num dia de trabalho.

Newsletter

Desenvolver uma newsletter interna que mantenha os colaboradores
informados sobre as atividades, iniciativas e noticias relevantes da
Resulima/Valorminho. Entre os temas que podem ser abordados destacam-se o
langamento do novo website da Resulima e da Valorminho, mais moderno e
acessivel, e um microsite exclusivo para campanhas de educagdo ambiental,
reforgando o seu compromisso com a sustentabilidade. Na drea dos recursos
humanos serdo destacadas as vagas em aberto, como por exemplo para Motorista
de pesados na Resulima e para Operador de manutengao na Valorminho. Além
disso, também se dard destaque a seguranga no trabalho, apelando aos
colaboradores que reportem situagodes irregulares ou quase-acidentes que
possam representar riscos, com o objetivo de prevenir situagdes graves e
assegurar que os problemas sejam resolvidos o mais rapidamente possivel.

L e o Retm
4 “AMBIENTE
“AMBIENTE VERDE"

VERDE"

>

4

)

LinkedIn

O LinkedIn é uma plataforma diferenciada, uma vez que se trata de uma
plataforma profissional de redes sociais. Deste modo uma pagina no LinkedIn
funciona como um cartdo de apresentacao, reunindo informagdées relevantes
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sobre a empresa. Assim, quanto mais relevante for o contetdo publicado nesta
plataforma, maior é a probabilidade de serindexado no google, o que pode
resultar numa melhor posicéo nos resultados de pesquisa, paraisso, é
fundamental utilizar palavras-chave adequadas e estratégicas.

Além disso, o conteudo deve ser interessante e pertinente para a rede de
contactos que se pretende alcangar. Desta forma, uma boa estratégia pode incluir
a criagéo de artigos sobre temas como a reciclagem, sustentabilidade, assim
como publicagdes de reflexdo sobre noticias relevantes relacionadas com esses
temas e com a empresa.

E importante destacar que os videos e imagens conseguem o dobro do
engagement que o texto escrito possui, porisso é essencial criar conteddo
multimédia. Assim, podem ser partilhados algumas das publicagbes mais
relevantes desenvolvidas para Instagram e Facebook, adaptados ao formato do
LinkedIn. Além disso, é possivel criar videos promocionais, como trailers, que
divulguem as vagas de trabalho disponiveis na empresa, oferecendo uma visdo
geral e apelativa sobre as responsabilidades e a cultura da organizagao.
Adicionalmente, pode ser desenvolvido contetido em video focado nas questdes
de seguranca da empresa, para que os seguidores compreendam os principios e
as praticas adotadas pela Resulima/Valorminho para garantir um ambiente de
trabalho seguro.

Podcast

Um podcast € um tipo de conteldo que pode ser ouvido a qualquer
momento e em qualquer lugar. Pode ser produzido em formato dudio ou video,
permitindo que as pessoas escolham ouvir apenas o audio. Este formato é uma
excelente ferramenta para educar, entreter e abordar temas relacionados com a
sustentabilidade.

O podcast pode ser conduzido por duas ou mais pessoas, promovendo
conversas dindmicas e envolventes sobre assuntos de interesse para a
comunidade. Entre os topicos possiveis estdo a sustentabilidade, a reciclagem, o
papel da Resulima e Valorminho, e outros temas relevantes ligados ao ambiente.

Este conteldo pode ser amplamente partilhado no Facebook, LinkedIn e
noutras plataformas digitais, alcangando um publico diversificado.
Adicionalmente, pequenos excertos ou videos do podcast podem ser publicados
no Instagram para atrair novos ouvintes e promover o podcast

Métricas de Analise

Para avaliar o impacto do contetdo publicado, é fundamental realizar uma
andlise detalhada do desempenho das redes sociais da Resulima e Valorminho,
identificando os pontos fortes e as dreas que necessitam de melhorias. Assim é
necessario analisar o alcance, o engagement, o nimero de seguidores, as

100 de 102
Mod5.233_00
SISTEMA INTERNO DE GARANTIA DA QUALIDADE



iscac .. COIMBRA BUSINESS SCHOOL 100 |-

Politécnico de Coimbra

Estagio nas empresas Resulima e Valorminho na area do Marketing Digital

impressoes, as visualizagdes, visitas ao perfil, partilhas, etc. Através destes
resultados é possivel compreender quais contetddos foram mais bem-sucedidos
junto do publico, identificar oportunidades de melhoria e determinar se o
conteudo gerou o impacto desejado. A andlise pode ser realizada utilizando as
ferramentas de estatisticas disponiveis em cada rede social ou através do Meta
Business Suite, que oferece uma visado consolidada e detalhada do desempenho

das publicagdes.
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APENDICE 2. Modelos grificos de sinaléticas colocadas em
ecopontos

S6 colocar embalagens plasticas
e metal de uso doméstico

DEPOSITAR Y’ NAO DEPOSITAR &)

iy
¢

Embalagens de plastico, pacotes de
bebidas, Iatas, sacos de plastico

e

L.

Papel e cartdo, pilhas, eletrodomésticos,
outros plasticos que ndo embalagens, lixo
doméstico

Ndo deposite madeira
neste contentor

@ Resulima €L reddagen
S00911 400
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SO colocar papel e cartao limpo

DEPOSITAR v NAO DEPOSITAR X)

Caixas de cartdo, revistas e jornais, Sacos de pl. 0, produtos téxicos, papel sujo,
papel de escrita e impressdo fraldas, | vegetal, papel plastificado,

autocolantes, pacotes de bebida, lixo doméstico

NAO COLOQUE MONSTROS NA
ENVOLVENTE

e 47
|5 i O e

Sofés, cadeiras e mesas, portas, madeiras, colchdes, espelhos, sanitdrios, caixilhos e vidros de
portas ou janelas, cadeiras plasticas, pneus, lixo doméstico, residuos de obras de construcdo civil,
sacos de cimento

PARA A RECOLHA DESTES RESIDUOS CONTACTE Cf% Rédisem

800811400

O lugar das embalagens de esferovite
é no Ecoponto Amarelo

ﬁ

p INHA %
@ Resulima €' reddagem
LT



