” Universidade
¢ Europeia

===

LAUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

RECRUTAMENTO INBOUND

A APLICACAO DE UMA ESTRATEGIA BASEADA EM
INBOUND MARKETING INSERIDA NO MERCADO DE
RECRUTAMENTO E OUTSOURCING

Mestrado em Marketing Digital

Relatorio de Estagio

Docente: Professora Carmo Leal

Manuel Duarte Mendes

Lisboa, 6 junho

2016



“You don't learn to walk by following rules. You learn by doing,
and by falling over.”

Richard Branson, Fundador da Virgin Media



Agradecimentos

Quero agradecer aos meus pais e avos pela presenca e investimento deles no meu futuro

académico e profissional.

Aos meus colegas de curso — Karim, Elson, Nuno — por toda a ajuda e input que me

deram ao longo deste percurso.

Ao meu coordenador de estagio, Duarte Fernandes, alguém que se tornou um mentor e
um exemplo a seguir do que ¢ ser realmente “profissional” sem nunca esquecendo que somos

todos humanos.

A coordenadora de curso, Carmo Leal, por estar disponivel para responder a todas as
minhas duvidas e estar sempre disposta a ajudar-me com os diferentes problemas burocraticos

que surgiram.

A todas as pessoas que passaram pela minha vida nestes 2 anos, sem vocés tenho a

certeza que outcome teria sido diferente!



Indice

| =T [T [ 1= 0 0L 3
INAICE 0B FIGUIAS ... eeveeee ettt ettt e et esae et e stesaeeseesneesreareas 5
] 8 o 11 o7 T P 6
RESUIMO ... e e e e e e e e e e r e e e e e e e e e n e e e ennaas 7
N ] 1 - Uo! ST 8
Enquadramento LITEraArio............uuiiiiiiiiiiiiiii e e 9
Marketing Relacional ..........ccoooiiiiiiiiee 10
ST L] -0 T 1 11
=] ] 0% T TSP 12
] o To10 g Lo I\ - U 1] [T 13
Yo Tol = LI Y 1= |- R 15
[T =T o [ O == L1 [0 o PP 17
(@0 0] 117> T PR 17
YN o] 0 F= ] 2 Lo T J 18
DIMENSAD. ..o 18
PUDBICO-8IVO....cccoeeeeeeee e, 18
(@111 o SR 19
PUDIICO-aIVO (KWAIN) ...t e e e e e e e e e e e e anes 19
A importancia do Digital na marca (KWAN)...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiieeens 20
Diagnostico Digital da RUPEAL .......ooooviiiiii i 20
R3] | PR SOTPPPRPRPR 21
R3] L RSSO 22
o0 LTI o - U 23
10 =] 101 | S 23
I8/ 24
LINKEAIN .t e e e e e e et e e e e e eeeeee 25
TUumbBbIr (NE0 OFICIAL) ....ee e e 26
Fungoes desemMpPennadas..........ooovvviiiiiiiiiiiiii 27
Yo Lol = I Y 1= |- 28
o T07=] 1o 1 | S 28
LINKEAIN .ot e e e et e e e e e eeeaae 29

B L1 (=) TR 30



BlOg e 32
R3] 1 (SRR RSO 33
NEWSIETEEE ... 34
RESUITATOS FINGIS......cciiiiiiiiiiiiieeeeee e 37
AS MAIS-VAIIAS ...t e e e e e e eanee 38
Propostas/sugestdes de linhas de orientagdo para uma estratégia digital para a empresa
................................................................................................................................. 38
(€0 1XY- T T 41
= o] FToT0 | = { - LS 44

Indice de figuras

Figura 1. - A metodologia do Inbound Marketing...................oooiiiiiiiiiiniinin 14

Figura 2. - Funil de Lead Generation...............ouvuiieiuintirinineinainieeineeeeean 16

Figura 3. - Pagina inicial do site “rupeal.pt”............cccvviiiiiriiniiiiiiiiiiieeeea, 21

Figura 4. - Pagina de Facebook da RUPEAL ..o, 23

Figura 5. - Perfil Twitter da RUPEAL. ..ot 24
Figura 6. - Pagina LinkedIn da RUPEAL..........cooiiiiiiiie e, 25
Figura 7. - Blog Tumblr da RUPEAL........c.oiiniiii e 26
Figura 8. - Post da KWAN no Facebook...........cooiiiiiiiii e 29
Figura 9. - Post da KWAN no Facebook...........coiiiiiiii e 29
Figura 10. - Post da KWAN no LinkedIn. ..o 30
Figura 11. - Post da KWAN no LinkedIn. ..., 30
Figura 12. - Post da KWAN N0 TWItEer. ... ..ottt 31
Figura 13. - Post da KWAN N0 TWItEr. ... ...ooviiiiii e 31
Figura 14. - Pagina “Blog” do site da KWAN..... ...t 32
Figura 15. - Pagina Inicial (homepage) do siteda KWAN.............cooviiiiiiiiiiiinnn.s 33
Figura 16. - Exemplo Newsletter KWAN.. .......ooiiiiii e 35
Figura 17. - Perfil “Merge Lisbon” no site meetup.com.............coovvevririnreninennannnn. 36

Figura 18. - Resultados Finais do Google Analytics............cocovviiiiiiiiiiiiiiinn, 37



Introducéo

No ambito do Mestrado em Marketing Digital da Universidade Europeia, foi proposto
aos alunos no terceiro semestre a realizacdo de um projeto final, sendo as opcdes da realizacédo
deste projeto: relatorio de estagio, dissertacdo ou projeto aplicado.

Este relatorio, foi redigido por Manuel Duarte Mendes, no &mbito de Projeto Final —
Estégio Curricular.

O objetivo do mesmo foi a inser¢ao do aluno no mundo empresarial de forma a integrar
0s conhecimentos adquiridos ao longo do percurso do mestrado de Marketing Digital.

Este relatorio relata o estagio que realizei durante o periodo de 16 de novembro de 2015
até 31 de dezembro de 2015, na empresa RUPEAL, proprietaria da marca KWAN.

A escolha da empresa foi efetuada através de um apelo prévio a empresa, através do
LinkedIn, de forma a ingressar nos painéis de marketing da mesma.

A RUPEAL ¢é uma média empresa com dois negdcios distintos, sendo esses a cria¢do de
software através da marca SWAT (Special Web and Apps Tactics), recrutamento e outsourcing
através da marca KWAN, marca essa a que fui atribuido. Este estagio permitiu-me utilizar o
conhecimento adquirido ao longo dos anos, de diversas formas e baseou-se fortemente numa
estratégia de Inbound Marketing.

As minhas motivacgdes para este estagio passaram pela oportunidade de aplicar o meu
conhecimento a um cenario real, assim como adquirir experiéncia “on the field”.

Tive a oportunidade de interagir com um mercado novo, o da tecnologia, aliado a uma
perspetiva de recrutamento, o que representou um desafio.

As minhas expectativas foram simples: aprender a orientar-me dentro de uma empresa
média, adquirir conhecimento dentro da minha area e tornar a experiéncia do meu estagio a
melhor possivel para mim e para as pessoas a minha volta.

Posso dizer, com toda a confianca nas minhas palavras, que todas as expectativas foram
atingidas com sucesso.

Neste relatorio, irei falar sobre a empresa proprietaria da marca, a estratégia digital
estabelecida para a marca, assim como 0s conceitos aliados a essa estratégia e irei também

concluir com algumas sugestdes e propostas.



Resumo

No a&mbito do Mestrado em Marketing Digital da Universidade Europeia, foi proposto
aos alunos no terceiro semestre, a realizacdo de um Projeto Final sendo as opg¢des da realizacao
deste projeto: relatorio de estagio, dissertacdo ou projeto aplicado.

Este relatorio, redigido por Manuel Duarte Mendes, foi realizado no &mbito de Estagio
Curricular. O objetivo do mesmo foi a insercdo do aluno no mundo empresarial de forma a
integrar os conhecimentos adquiridos ao longo do percurso do mestrado de Marketing Digital.

O relatdrio ira relatar o estagio que realizei durante o periodo de 16 de novembro de
2015 ateé 31 de dezembro de 2015, na empresa RUPEAL, sobre a marca KWAN. A escolha da
empresa foi efetuada através de um apelo prévio a empresa de forma a ingressar nos painéis de
marketing da mesma.

A RUPEAL é uma média empresa com dois negocios distintos sendo esses a criagdo de
software através da marca SWAT (Special Web and Apps Tactics) e recrutamento e outsourcing
através da marca KWAN, marca essa ao qual fui atribuido. Este estagio permitiu-me utilizar o
conhecimento adquirido de diversas formas e baseou-se fortemente numa estratégia de Inbound

Marketing.

Palavras-chave: Inbound Marketing; Recrutamento; Software; Marketing Digital;
Marketing Relacional.



Abstract

The following report concerns the tasks | have performed during the time | worked for
RUPEAL under the KWAN brand. Its structure is both based on a pratical and theoretical
approach, in order to best explain the tasks and their purpose.

This approach relied on the knowledge | obtained during my masters in digital marketing
and the knowledge obtained whilst working at RUPEAL.

The report’s objective, apart from describing my experience at KWAN, is to display the
connection between the brand’s marketing goals and how these goals interacted with digital

marketing.

Keywords: Inbound Marketing; Recruitment; Software; Digital Marketing;
Relationship Marketing.



Enquadramento Literario

De forma a criar um enquadramento teorico das fungdes que desempenhei durante o meu
estagio na RUPEAL, este capitulo servira para apresentar uma abordagem tedrica de conceitos
que considero relevantes. Estes conceitos estdo diretamente ligados ao Marketing e a
Comunicacdo. Os conceitos a serem abordados sdo: Marketing Relacional, devido a
necessidade de criar uma relagdo de forma a criar uma estratégia de nurturing para com 0s
possiveis candidatos; Inbound Marketing, devido a estandardizacdo do Marketing classico, a
marca decidiu-se diferenciar-se ao utilizar técnicas de Inbound Marketing, ou seja, em vez da
marca se aproximar dos clientes de forma direta, o objetivo foi atrai-los com oferta de valor;
Social Media, dada a estratégia de Inbound Marketing, assim como a de Marketing Relacional,
os canais de Social Media apresentam-se como as melhores ferramentas para criar uma relacédo
duradoura com a target audience; Lead Generation, um conceito ligado ao Marketing
Relacional mas extremamente importante pois € o primeiro passo na criacdo de relagdes com o
target audience; Brand Creation, porque para criar uma relagdo é necessario criar uma marca.

Durante a minha estadia na RUPEAL, foi-me pedido para desempenhar funcdes em
diversas areas dentro da empresa, sendo responsavel por algumas, como a gestdo de conteddos
e trabalhar em equipa em situa¢fes como a cria¢do de eventos.

Todas as tarefas que realizei inseriram-se num contexto de marketing, especificamente
de marketing relacional pois sempre tiveram como objetivo criar e/ou enriquecer a relacao que

a marca tinha para com os potenciais clientes.

«O Marketing é o conjunto dos métodos e dos meios de que uma organizagdo dispde para promover, nos
publicos pelos quais se interessa, 0s comportamentos favoraveis a realizacdo dos seus proprios objetivos.»

(Lindon, Lendrevie, Lévy, Dionisio, & Rodrigues, 1999)



Marketing Relacional

O Marketing Relacional refere-se a um cenario onde ambas as partes, 0 comprador e 0
vendedor, tém um interesse mutuo em realizar a transagcdo mais beneficial para ambas as partes.
Esta abordagem transcende a prévia abordagem do marketing classico, onde o consumidor ap6s
uma transacdo perderia contacto com a marca ou simplesmente ndo estaria ligado a mesma até
a proxima transacao.

De alguma forma, podemos inscrever o conceito Marketing Relacional, as suas teorias
e praticas no contexto de uma transacao de valor matuo, algo como uma troca de presentes.
Esta perspetiva de troca de valor cria diversas oportunidades para a marca se tornar presente na
vida do cliente. O Marketing Relacional refere-se a uma situagdo onde ambas as partes, 0
consumidor e o vendedor, tém um interesse mituo em realizar a melhor transacéo possivel.

Este reflete uma estratégia e processo que integra clientes, fornecedores e outros
parceiros no design, desenvolvimento, fabrico e processo de vendas da empresa.
Fundamentalmente, o Marketing Relacional retira os principios do Marketing tradicional. O
Marketing pode ser definido como o processo de identificar e satisfazer as necessidades do
consumidor de uma maneira competitiva de forma a atingir os resultados pretendidos, assim

sendo, podemos afirmar que o Marketing Relacional é construido sobre esta filosofia.

«Marketing Relacional pode ser aplicado quando existem alternativas competitivas pelas quais 0s
consumidores podem alternar; e quando existe um desejo, peridédico ou constante pelo produto ou servigo.»
(Berry, Leonard, Relationship Marketing. American Marketing Association, 1983)

A prética do Marketing Relacional tem vindo a surgir gracas a geracdes de evolugédo
constante de Customer Relationship Management Software, que permitem seguir e analisar
todas as preferéncias, atividades, gostos e desgostos e feedback do cliente.
Gracas a evolucdo tecnoldgica, o Marketing Relacional ganhou importancia pois as ferramentas
existentes tornaram possivel manter uma relacdo continua com o cliente assim gerando mais
momentos de intera¢do para com a marca.

O Marketing relacional tem o potencial de forjar uma nova sintese entre gestdo de
qualidade, gestdo do servico ao cliente e marketing (Christopher, Payne, Ballantyne,
Relationship Marketing, 1991).
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Satisfacao

O Marketing Relacional centra-se na comunicagdo e na aquisicdo de clientes, numa
I6gica entrega de valor mutuo. Esta entrega de valor matuo normalmente é baseada num acordo
entre o cliente e a marca que envolve a permissdo do cliente para marca o contactar e esta
permissdo é normalmente feita através de um sistema “opt-in”. Um sistema “opt-in” ¢ uma
interacéo entre web apps em que o cliente regista o seu e-mail na base de dados de uma marca
e da permissdo para a mesma o contactar através desse e-mail. Este sistema esta integrado no

conceito de Permission Marketing popularizado por Seth Godin.

«Permission Marketing é o privilégio (e ndo o direito) da entrega antecipada, pessoal e relevante de
mensagens ao publico-alvo, que quer receber essas mensagens.»

(Godin, Permission Marketing: Turning Strangers into Friends and Friends into Customers, 1999).

No Marketing Relacional, a satisfacdo do cliente tem uma importancia extrema, pois €
o fator determinante para a retengdo do mesmo; se o cliente ndo esté satisfeito com a marca, a
qualquer momento pode cessar o0 contacto com a mesma.

No entanto, o Marketing Relacional permite satisfazer a necessidade do cliente durante
mais tempo quando comparado com uma abordagem de marketing tradicional. Através da
entrega de valor em forma de conteudo relevante para o cliente, a marca consegue satisfazer o
cliente de diversas formas, criando engagement com 0 mesmo e por sua vez, satisfazer as
necessidades de informacéo do cliente. Esta satisfacdo surge também nos momentos pré e pos
compra, pois gracgas ao novo tipo de gestdo incorporado com o Marketing Relacional, torna-se
possivel acompanhar o cliente durante a sua experiéncia com o produto ou servico, tornando
mais facil a possibilidade de intervencéo por parte da marca, caso seja necessario.

Um exemplo disto seria o cliente comprar um iphone e receber uma newsletter semanal
da Apple com as diferentes apps que o cliente podera instalar no telemovel que de acordo com

o perfil a que a marca tem acesso, dariam origem a uma melhor qualidade de vida no cliente.
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Retencao

A outra forca principal do Marketing Relacional é a retencdo de consumidores, um
topico que tem ganho cada vez mais importancia a medida que a competicdo nos mercados de
coNsumo e servigos aumenta. E mais proveitoso reter clientes do que capturar (Luke Brinley-
Jones, 2015). A retengdo pode ser efetuada através de diversas alternativas e praticas para
assegurar futuras transacdes para com os clientes. Algo tdo simples como a entrega de uma
newsletter semanal, com novos produtos e servicos, pode satisfazer a necessidade do cliente
por nova informacdo e gerar mais negocio para a marca. Esta forca é utilizada como um meio
de contrabalanco entre a aquisi¢cdo de novos clientes e a retencdo dos antigos.

Numa era em que as taxas de perda de clientes aumentam com cada novo competidor, é
necessario investir na retencdo dos clientes primeiro e sé depois na aquisic¢ao de outros, pois se
os clientes atuais ndo estdo contentes com o produto, os novos dificilmente virdo devido a
facilidade de troca de informagéo entre as pessoas intensificada pela utilizagcdo das novas
tecnologias.

Estudos efetuados por Reichheld e Sasser (2001) indicam que um mero aumento de 5%
na retencdo de consumidores pode levar a um aumento de revenue na ordem dos 25 a 85%,
dependendo da inddstria.

De acordo com Buchanan, R. e Gilles, C. (1990) a retencdo de um cliente face a
aquisicdo de um novo tem diversos beneficios tais como:

e O custo de aquisicdo apenas ocorre no inicio da relacdo, logo, quanto mais duradoura
a relacdo, mais amortizado € o custo inicial;

e Consumidores com um histdrico relacional maior com a empresa tendem a ter mais
dificuldade em trocar de marca e serem menos sensiveis ao preco;

e Consumidores com uma relacdo forte com a marca, tornam-se embaixadores ao
partilhar e divulgar a marca pelas suas redes internas, sem qualquer custo para a
marca;

e E mais dificil para a concorréncia adquirir uma parte do mercado maior caso as outras
empresas tenham uma relacdo muito forte com os seus consumidores;

e Consumidores regulares implicam menos custos em termos de “educac¢do” para com o
produto, pois estdo mais habituados ao processo;

e Boas relagbes com os clientes implicam boas relagdes para com todas as partes da
empresa; logo, existe um efeito colateral de facilidade no desempenho das tarefas dos
empregados da empresa, assim resultando em melhores resultados.

12



Atraves do Marketing Relacional torna-se possivel a criacdo de uma rela¢do para com
0s possiveis clientes da KWAN/Rupeal, mas esta relacdo baseia-se na troca de valor, algo que
consegui realizar atraves de diversas tarefas, detalhadas neste relatério.

Esta troca de valor leva a satisfacdo do cliente, que por sua vez, vai enriquecendo a
relagdo que o mesmo tem com a empresa, para que no momento de necessidade a marca se
torne a primeira alternativa a surgir no horizonte de solugdes do cliente, ou seja, tornar-se a

marca top of mind.

Inbound Marketing

«Em particular, o Inbound Marketing é uma mudan¢a de paradigma da crenga e pratica continua do
marketing de push interruptivo para uma filosofia de marketing de push atrativo.» (Miller, Inbound
Marketing for Dummies, 2015)

Inbound marketing é uma forma de Marketing que tem como objetivo oferecer ao
publico-alvo o que eles procuram em vez de os interromper com mensagens nao solicitadas.
Apesar do objetivo final deste método ser gerar vendas e aumentar revenue, o foco nao esta no
produto mas sim nos clientes. (Hubspot.com, 2014)

No Marketing Tradicional (Outbound), as empresas publicam a sua oferta em outdoors,
anuncios televisivos, anuncios online, trade shows, press releases, e-mail blasts e
telemarketing. Esta abordagem nem sempre representa um return on investment digno dos
esforcos e fundos investidos dado que o publico-alvo atingido é sempre uma pequena por¢ado
da audiéncia total.

O Inbound Marketing é uma estratégia mais focada na relagdo empresa-cliente, ao criar
contexto para a entrega da mensagem certa para o publico-alvo certo.

Fundamentalmente, o Inbound Marketing é um termo que descreve o processo de criar
e distribuir contetdo online, com o objetivo de esse mesmo conteido ser descoberto pelos
clientes de forma a torna-los em leads e, ao longo do tempo essa relagcdo € alimentada (através
da oferta de conteudo) eventualmente resultando em uma ou mais transacdes.

O Inbound Marketing consiste em diferentes atividades de forma a educar a audiéncia,
obter a confianga, e por fim, torna-la em clientes leais. E o processo ideal, atualmente, que as
marcas utilizam para criar conteido valioso e solugdes apropriadas aos problemas dos clientes.

Os principais tipos de atividades incorporadas em estratégias de Marketing Inbound séo:

e Criacdo de conteudo relevante para a area de negdcio e para o publico-alvo;

13



e Distribuicdo do conteudo por diversos canais de forma a atrair os clientes ao site
da marca;

e Conversdo das visitas para leads atraves da colecdo de dados dos mesmos;

e Criar uma relacdo para com os leads com conteddo valioso e persuasivo
tornando-os em clientes ao longo do tempo;

e Reter os clientes e torna-los em embaixadores ao continuar a entregar conteudo
valioso e ouvir e atuar sobre o feedback dos clientes.

Cada uma destas atividades tem um objetivo especifico através da metodologia do

Inbound Marketing. Esta metodologia consiste em:

Figura 1 — A metodologia do Inbound Marketing

ATRACAO — CONVERSAG —> FECHO —> SATISFACAO

Visitantes

CTA's Email Eventos

Blog
Newsletters Contéudo relevante

Social Media Landing Pages

Fonte: Adaptado de Hubspot.com (2014)
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Social Media

Social Media é o conjunto de canais de comunicacdo online dedicados ao input,
interacdo, partilha e colaboragédo por parte da comunidade. Sites e aplicacdes dedicadas tais
como forums, microblogs, redes sociais, bookmarking social, social curation e wikis sdo
diferentes tipos de Social Media (Rouse, 2015).

«Social media continua a ter um papel na vida das pessoas. Desde a pesquisa de informacao sobre um amigo
até ao uso de uma pagina de empresa para obter conhecimento sobre 0s produtos da mesma, muitos de nds
utilizamos o social media constantemente.»

(Martinka , How Social Media Communities Impact Consumer Behavior, 2012)

Social media tornou-se um conceito cada vez mais presente nas nossas vidas, a medida
gue as marcas utilizam as capacidades de integracdo social que cada canal oferece. Numa
perspetiva empresarial, social media é uma ferramenta utilizada para divulgar
produtos/servigos, promover a marca e - 0 mais importante - criar uma ligacdo direta com o0s
clientes atuais e futuros.

O Marketing Relacional tira partido do Social Media, de forma a aumentar a exposicao
da marca e atingir uma maior audiéncia, sendo o objetivo criar e partilhar conteudo relevante
ao publico-alvo para que o mesmo partilhe dentro das suas proprias redes.

Da perspetiva do consumidor, as redes sociais sdo uma ferramenta excelente para utilizar
no sentido descobrir uma marca e as experiéncias que as pessoas relatam ter com a mesma.

Lead Generation - € o processo de marketing que tem como foco o estimulo e captura

de interesse por parte do cliente para o produto ou servigo que a marca comercializa. E o primeiro

passo no funil de compra.
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Figura 2 — Funil de compra

Organic Paid

) @
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Fonte: Adaptado de app.getupperhand.com (2015)

O funil de compra tem 0 objetivo de atrair pessoas para dentro do processo de compra,
resultando numa venda e na construcdo da uma relacdo empresa-cliente, ao invés do processo
tradicional que se baseia no ato singular da venda.

Lead generation muitas vezes utiliza outras ferramentas tais como Social Media e outros
canais digitais de forma a gerar a atracdo desejada.

Este processo tem vindo a ganhar mais importancia nos ultimos anos devido a maior
competicdo dentro dos mercados o0 que levou a uma maior “poluigdo” publicitaria e,
consequentemente, tornou os clientes que sdo digital savvy mais resistentes e até saturados face
as mensagens publicitarias. (Godin, Permission Marketing: Making Strangers into Friends and
Friends into Customers, 1999)

Para assegurar que o cliente compra e volta comprar é necessario criar uma relacdo com

0 mesmo desde o primeiro contacto que o cliente tem com a marca.
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Brand Creation

O conceito de Brand Creation ou estratégia de marca refere-se a um planeamento
sistematico de definicdo da visdo da marca e a articulacdo de como a mesma vai se posicionar
aos olhos do publico-alvo com o objetivo de se tornar atrativa. Nao existe nenhuma formula
default no que toca a criacdo de marcas dado que estas devem se alterar de acordo com as
necessidades e perspetivas do publico-alvo.

Um posicionamento de marca relevante assegura a atracdo e relevancia necessaria para
a angariacdo de novos clientes e assegurar a satisfacdo dos clientes atuais.

Esta relevancia é assegurada nao pela missdo ou visdo da marca, mas sim pelos esforcos
continuos que a marca deve fazer para se manter presente na vida do cliente, dai a necessidade
de criar contetido relevante para o publico-alvo e a divulgacdo desse mesmo contetdo. (Pulizzi.
2013).

Concluséao

Todos os conceitos referidos nesta seccdo sdo importantes para compreender a
perspetiva geral da estratégia digital desenhada para a marca.

Sendo a KWAN uma empresa de recrutamento e Outsourcing, o objetivo final é angariar
developers para trabalhar para a empresa, ou seja, esta angariacao € a métrica de conversao da
marca.

Dada a extrema saturacdo neste mercado devido a anos de mas préaticas de Outbound
Marketing, tais como contactos impessoais sem qualquer pesquisa prévia sobre o perfil da
pessoa, e-mail blasts e aproximacao do cliente sem contexto prévio, tornou-se necessario a
introducdo do Inbound Marketing como estratégia principal para a marca KWAN de, forma a
tornar a marca atraente aos olhos dos developers e, consequentemente, criar o desejo de se
aliarem & mesma.

Esta estratégia baseia-se num ponto principal: a entrega de valor constante.

Esta entrega de valor foi realizada através da comunicacdo com o cliente, concretizada
em escrita de blog posts informativos, criacdo de eventos baseados nas necessidades do

developer e apoio as comunidades a volta do publico-alvo.
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A organizacgao

A RUPEAL - Consultoria e Desenvolvimento de Software, Lda é uma empresa de
Tecnologias de Informacdo. Esta localizada na Avenida Duque d’Avila, perto do Saldanha e
dividida entre a KWAN e Special Web Apps and Tactics. A KWAN ¢ a marca de recrutamento
& selecdo / staffing e SWAT é a marca de desenvolvimento de produtos.

Além de prestar servicos de cedéncia de recursos humanos e recrutamento e sele¢do
especializado de perfis de Engenharia de Software e areas relacionadas, também desenvolvem,
in-house, produtos web no modelo Software as a Service, direcionados para PME’s na area dos
Servigos.

Fundada em 2007, por Rui Pedro Alves, a RUPEAL nasce da vontade de querer imprimir
no mercado uma cultura, metodologia e forma de estar simples, eliminando todo o “ruido”
inerente a processos burocraticos. Numa primeira fase a atuar no mercado do Outsourcing, foi
desde cedo que se iniciou o Research & Development daquele que é hoje em dia o Flagship
product da RUPEAL, o InvoiceXpress, primeiro software de faturacdo no modelo SAAS a
surgir em Portugal, que ¢é atualmente autonomo enquanto unidade de negocio sendo suportado
pelos SWAT. (RUPEAL, 2013)

Dimensao

Atualmente a empresa conta com 100 colaboradores divididos entre as areas de KWAN
(64%); SWAT (26%), Shared-Services, que inclui Recursos Humanos e area Administrativa e
Financeira (5%) e equipa de Gestédo (5%).

Publico-alvo

Qualquer empresa na area dos servicos € um potencial cliente para os produtos que a
empresa desenvolve internamente. No caso do InvoiceXpress, a empresa conta com mais de
3500 clientes a atuar no sector dos servicos. No que a unidade dos KWAN diz respeito a
empresa trabalha com clientes nos sectores dos Banca, Seguros, Telecomunicacdes,
Tecnologias de Informacéo, Transportes e Administracdo Publica. No entanto, as empresas que
tém um maior namero de colaboradores sdo a Coriant, a SAPO, a SSI da SONAE e a Agéncia

para a Modernizagdo Administrativa.
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Cultura

Quem ingressa na RUPEAL, tem sempre trés regras que sdo 0S Seus principios
orientadores:

« da o teu melhor;

« faz 0 que esta certo;

* mostra que te importas pelo proximo.

No escritério, o ambiente € informal sendo adaptado a cultura do cliente, quando
necessario. Os valores da empresa sdo os da amizade, unido, interajuda, companheirismo,

exceléncia, rigor e profissionalismo.

Publico-alvo (KWAN)

O publico-alvo da marca KWAN divide-se em 2 vertentes: B2B (Business to business)
e B2C (Business to Consumer).

Na vertente B2B, a marca procura comunicar para empresas de varias dimensdes, desde
médias a empresas grandes, em Portugal, que tenham necessidade de contratar recursos para
desenvolvimento de software.

Na vertente B2C, a marca procura comunicar para developers (profissionais da area de
tecnologias de informacdo) que tenham experiéncia com as necessidades das empresas que
trabalham com a marca, tais como conhecimento em linguagens de codigo (Ruby, HTML,
Python, NodeJS, etc).

Para funcionar, a KWAN precisa de empresas que tenham a necessidade de

desenvolvimento de software e de developers a que possa alocar aos projetos dos clientes.
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A importancia do Digital na marca (KWAN)

Quando nos referimos a developers e empresas temos uma vertente comum, ambos
comunicam cada vez mais online, logo é necessario que a KWAN estabeleca uma forte presenca
digital.

Para além disto, o recrutamento de profissionais de tecnologias de informacgéo e os
canais que esses profissionais utilizam para descobrir novas oportunidades tem sido realizado

exclusivamente online.

Diagnostico Digital da RUPEAL

A marca KWAN iniciou-se em meados de 2014. No entanto, era uma marca utilizada
exclusivamente no &mbito interno da empresa, de modo a diferenciar a unidade de recrutamento
e talento da RUPEAL das outras marcas da empresa (SWAT).

A partir de outubro de 2015, a RUPEAL comecou a trabalhar com o objetivo de
dinamizar a marca KWAN e colocar a mesma no horizonte do publico-alvo.

Esta dinamizacdo ocorreu na mesma altura da minha entrada na empresa; logo, tive a
oportunidade de interagir de perto com o estabelecimento da marca no meio digital.

Nesta seccgéo irei falar dos canais digitais que a RUPEAL tinha no momento da minha

entrada.
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Site
Figura 3 — Pdgina Inicial do site “rupeal.pt”

! RUPEAL QUEMSOMOS  OQUEFAZEMOS  CARREIRA  CONTACTOS

WE MAKE TECHNOLOGY SIMPLE.

Criamos produtos inovadores. Fazemos outsourcing com atitude.
Acima de tudo, simplificamos as Tecnologias de Informagao.
Bem-vindos a RUPEAL

Costuma dizer-se que pomos um pouco de nds em
tudo o que desenvolvemos!

Fonte: Adaptado de rupeal.pt (2015)

O site da RUPEAL ¢ caracterizado por um design multi-pages, atrativo e light em
contetdo.

Esta divido em 4 secc0es:

Quem Somos - Dividida em 3 subpéginas, € a area do site relativa a cultura, equipa e
historia da empresa;

O que fazemos - Dividida em 3 subpaginas, € a area do site relativa aos produtos,
servicos, parcerias e clientes da empresa;

Carreira - Area do site referente & oferta de trabalho da empresa;

Contactos - Area do site que contém as diferentes alternativas de contacto exterior com
a empresa assim como 2 CTA'’s (Call to Action) prompts, um para o envio de CV e outro para

a angariacdo de novas leads (empresas que precisam de equipas para desenvolver software).

21



SEO

Relativamente ao Search Engine Optimizaiton o site apresenta uma otimizagédo razoavel
com um title tag de 17 characters, sendo o0 maximo 70; a keyword mais referenciada no site,
através do crawler da Google ¢ “rupeal”, logo tem maior relevancia para quem pesquisa pela
empresa.

A pégina contém os 2 headings, hl ¢ h2 sendo os mesmos: “We make technology
simple.” ¢ “Criamos produtos inovadores. Fazemos outsourcing com atitude. Acima de tudo,
simplificamos as Tecnologias de Informacdo. Bem-vindos a RUPEAL”, respetivamente.

O url do site “SEO Friendly” devido a sua simplicidade e relevancia (no ambito do
algoritmo do Google). Contém um favicon designado, ndo tem qualquer erro de Javascript e
esta socialmente integrado (existem ligacdes diretas para os redes sociais da empresa).

No entanto, o site tem falhas que devem ser reparadas o mais cedo possivel,
nomeadamente: a falta de uma meta-description; a ndo existéncia de uma robots.txt file para
orientar os crawlers; a falta de um sitemap, algo que também orienta 0 caminho que o crawler

leva dentro do site.
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Redes Sociais

A RUPEAL estéa presente em 4 redes sociais:

Facebook

Link: https://www.facebook.com/rupeal
Seguidores: 1367
Data da atividade mais recente: 6 de janeiro
Observacdes: A pagina de Facebook da RUPEAL apresenta-se bem estruturada, tendo

toda a informacéo de contacto sobre marca, boas criticas por parte do publico e visualmente
apelativa. No entanto, tem um indice de engagement muito baixo, dado que a média de gostos
em cada publicacdo é de 10 e a média de comentérios 2. Este baixo engagement podera ser
justificado por uma falta de atividade da pégina, devido ao algoritmo atual do Facebook. Se a
pagina ndo mantém atividade, a chance da mesma aparecer no news feed do seu publico-alvo

diminui drasticamente.

Figura 4 — Pagina de Facebook da RUPEAL

RUPEAL Dante  Péginainicial 1 Encontrar Amigos

- ‘o™ 4 & -~ N {
! 'uﬁ‘ oy \«.
) ? = ‘
\ Y = g
Sérvigos empresariais [ 14 Gosto |

Cronologia Sobre Fotos Gostos Mais v

Epic Wins. Every Month.
www.lootcrate.com
Exclusive Gear, Collectibles,

. 1367 pessoas gostam disto Escreve algo nesta Péagina. R ADpe et Hom Yo
Manuel Mendes

Q. Procura publicagdes nesta Pagina Estado || Foto/video v

Favorite Games, Movies, and

Shows - Co.

Convidar amigos para gostarem desta Pagina

H RUPEAL em © RUPEAL.
SOBRE > b :
Hoje na RUPEAL celebramos o dia de Reis com um miminho do nosso
Avenida Duque D'Avila, 46 - 3A, 1050... M Guardar  C0lega Hugo Franga. Obrigadal
Lisbon

() Pede o nimero de telefone de RUPEAL i
8 find inspiration for your
[7) Pede as horas de RUPEAL business

[2) Pede o intervalo de pregos de RUPEAL

http:/Awww.rupeal.com/

o
e\

Fonte: Adaptado de facebook.com/rupeal (2015

® Chat 7 %
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Twitter

Link: https://twitter.com/rupeal
Seguidores: 509
Tweets: 107
Data da atividade mais recente: 9 de Abril de 2015
Observacdes: Mais uma vez nos deparamos com um design apelativo e um perfil bem

constituido em termos de informacdo. No entanto, o perfil de Twitter da RUPEAL sofre do
mesmo problema da pagina de Facebook da empresa, falta de atividade sendo o Ultimo post
datado de 9 de abril de 2015 e o post anterior a esse datado a 2014.

Figura 5 — Perfil Twitter da RUPEAL

'9 Home 45 Notifications p Messages L 4 Search Twitter

< @ =

TWEETS FOLLOWING FOLLOWERS LIKES

107 547 509 1 x| 2 Follow

Tweets Tweets & replies Media
RUPEAL "

@rupeal FOLLOWS YOU RUPEAL Retweeted
We make technology simple Ricardo Fiel @theplastictoy - 9 Apr 2015
Q@ Lisbon Merge Lisbon with @aspleenic and @jsvd , May 14th! Free beer, great

vibe, amazing talks #rails #elasticsearch #devops

Merge Lisbon
@ Following a massive success from the first edition, and

because you guys have been asking for the second,
we're very (veryl) happy to announce that PJ Hagerty...

meetup.com

& rupeal.pt
Joined April 2009

e

merge.

2 53 Followers you know

L) 97 B3 Vs

RUPEAL Retweeted
KWAN @KwanCommunity - 6 Oct 2014
The biggest #ruby event in Portugal is happening in a few days in the
lovely city of Braga. More info @rubyconipt

- = w2 1]

Fonte: Adaptado de twitter.com/rupeal (2015)

Who to follow - Refresn - View all

Planet Booking ©PlanetBoo...
. Fallowed by Recruiting Tweet...

2+ Follow € Promoted

2+ Follow

Sofia Pessanha “twincat_

Followed by Hugo Matinho a..

2+ Follow

Find friends

Trends - Change

#SomasPorto
11K Tweets

#omeujamor
13.8K Tweets

DevOps Lisbon @DevOpsLi...
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LinkedIn

Link: https://www.linkedin.com/company/rupeal

Seguidores: 1905
Data da atividade mais recente: (nulo)
Observacdes: A pagina da RUPEAL no LinkedIn tem uma abordagem menos “social”

do que as restantes paginas/perfis sociais da empresa nas outras redes sociais. N&o existe

qualquer atividade sendo apenas uma pagina “institucional” com o propoésito de dar um

overview geral sobre a empresa.

Recarregar esta pigina

Figura 6 — Pagina de LinkedIn da RUPEAL

in

Pagina inicial Perfil Minha rede Empregos

Q  Avangada

Interesses Servigos empresariais Experimentar Premium grétis

Are You A Manager? - Apply Now To See If You Qualify To Join A Select Network Of Professionals.

1.905 seguidores |+ Seguindo
RUPEAL 9 quid: g
: Tecnologia da informagdo e servigos
" 51-200 funcionérios
Pégina inicial
Criamos produtos inovadores. Fazemos outsourcing com atitude. Acima de tudo, simplificamos as Como vocés estdo conectados

Tecnologias de Informago. Somos a RUPEAL.

L T,
Desenvolvemos produtos de software para pequenas e médias empresas no modelo Software as a 1 - 1 I
Service (SaaS). Inovamos no modelo de negécio e propomos produtos Tecnologias de Informagao ;
baseadas na simplicidade de utilizagéo e de baixo investimento. Estamos focados em tornar as A 1~ | 1

Tecnologias de Informago simples!

Cedemos competéncias! Ajudamos os nossos clientes a optimizar as suas equipas de Tecnologias de

30 conexdes de 1° grau
44 conexdes de 2° grau
para 76 tuncionérios no Linkedin

pi com dif
complementar as suas capacidades!

Especializagbes
Staffing, SaaS, Ruby on Ralils, Java, .NET, Javascript, PHP

Site Setor

hitp:/Awww.rupeal.com Tecnologia da informagéo e
servigos

Sede Tamanho da empresa

Avenida Duque D'Avila, 46 - 3A 51-200 funcionérios
Lisbon, 1050-083 Lisboa Portugal

Fonte

Visualizar tudo »

Showcase Page da RUPEAL

Tipo RUPEAL
Empresa privada
b Tecnologia da...

RUPEAL 51-200 funcionarios

‘ KWAN Community
11(7/\U] 145 seguidores
B~ Seguindo

: Adaptado de linkedin.com/company/237082 (2015)

Fundada em
2007
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Tumblr (n&o oficial)

Link: http://rupeal.tumblr.com/
Data da atividade mais recente: 2015
Observacdes: O tumblr da RUPEAL, apesar de ndo ser uma rede social oficial da marca,

dado que ndo esta presente no site apresenta-se como o hub de conteudo principal da marca

onde o CEO, Rui Pedro Alves, divulga blog posts sobre o mercado onde a empresa atua.

Figura 7 — Blog Tumblr da RUPEAL

BLOG ABOUT

Why This Tech Bubble is Worse Than the
Tech Bubble of 2000

Este post, esta tdo bom, mas tdo bom, que merece estar neste tumblr!

“All those Angel investments in all those apps and startups. All that crowdfunded equity. All in
search of their unicorn because the only real salvation right now is an exit or cash pay out from

operations. “

Fonte: Adaptado de rupeal.tumblr.com (2015)
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Funcdes desempenhadas

Devido & multitude de alternativas, ferramentas e abordagens possiveis dentro do mundo

do Marketing Digital, tive a possibilidade de realizar diversas fun¢ées de modo a integrar em

todos os passos da estratégia digital para a marca.

As funcbes desempenhadas por mim passaram por:

Desenvolvimento e acompanhamento de tarefas desenvolvidas no departamento
de Marketing;

Gestéo de redes sociais;

Anélise de dados;

Gestéo de Clientes;

Copywriting;

Construgdo Web;

Planeamento Estratégico.

Toda a estratégia digital da marca centrou-se numa perspetiva de inbound marketing.

Num mercado onde o cold call marketing se tornou standard, a KWAN tem como objetivo

diferenciar-se através da atracdo dos possiveis candidatos passando pelos interesses dos

mesmos de forma a criar uma relagcdo. Todo este processo de conversdo passa pela utilizacéo

de diversas ferramentas disponiveis a empresa. Nesta sec¢do irei identificar as ferramentas e o

seu proposito na estratégia digital da empresa.

As ferramentas que tive a possibilidade de utilizar foram:

Social Media (Atracéo);
Blog (Converséo);

Site (Fecho);
Newsletter (Satisfacdo);

Eventos (Satisfacéo).
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Social Media

De forma a estabelecer uma presenca digital da marca, é imprescindivel que esta deseje
criar uma relacéo junto ao seu publico-alvo e a sua integracdo no mundo das redes sociais.

Segundo Almeida, A. (2012), a presenca das empresas e marcas nas redes sociais é
entendida como muito importante.

De forma a integrar a KWAN neste mundo de redes sociais foram identificadas quais as
redes sociais em que a marca se iria inserir e qual a estratégia de comunicacao para as mesmas.

As redes sociais escolhidas para a presenca da marca foram o Facebook, LinkedIn e

Twitter, sendo também consideradas o Instagram e o Pinterest.

Facebook

Com base em Almeida, A. (2012), 95% dos portugueses tém conta no Facebook e
passam, em média, cerca de 88 minutos diarios a navegar nas redes sociais. Estes factos tornam
0 Facebook a rede social necessaria para qualquer empresa portuguesa que queira integrar no
mundo das redes sociais sendo a rede social com mais impacto, reach e popularidade em
Portugal, mercado onde a KWAN atua.

Para além disto, o Facebook é das redes sociais mais completas no que toca a interfaces
empresariais, oferecendo uma panoplia de carateristicas, através do Facebook business
manager. Este programa permite as empresas o acesso aos dados analiticos da sua pagina &
criacdo de anuncios e outras publicacdes pagas.

A presenca da KWAN no Facebook € justificada pela representacdo que esta rede social
tem como veiculo de comunicac¢do no pais em que a marca atua. No momento da realizacédo
deste relatorio, o Facebook ¢é a rede social com mais importancia digital.
A persona da KWAN no facebook baseou-se numa aproximacdo informal de forma a
diferenciar-se da linguagem corporativa da concorréncia. O contetdo partilhado teve como
objetivo criar uma resposta emocional no cliente sempre fugindo a mensagem fria e impessoal
muitas vezes repetida no mercado “Queremos recrutar-te.”
As respostas emocionais desejadas passaram pelo apelo ao humor, a transparéncia e a

irreveréncia através de diversos posts.
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Figuras 8 e 9 — Posts da KWAN no Facebook

E KWAN E KWAN

Experiencing sudden bursts of rage during work? Perhaps you just don't Our new website is up! If you were unsure about what, where & who we
feel quite part of the team? It might be time to leave. (5 sinais que deves are, here's your answer! Check it out, make yourself at home and let us
mudar de emprego.) know your thoughts!

hitp:/kwan.pt/pt/blog/5_Sinais_Mudar_Emprego

HWAN

LOVE, RESPECT & COMMUNITY

KWAN
Mais do que uma empresa de IT, somos uma dade

em e Seja descobrir a tua paixao ou
mudar de carreira, temos tudo o que precisas para tomar controlo.

7 Gosto W Comentar » Partilhar < Butfer v ¥ Gosto W Comentar Partilhar < Buffer .

Fonte: Adaptado de facebook.com/kwancommunity (2015)

LinkedIn

Dado o mercado em que a marca KWAN esté presente (o mercado de recrutamento), o
LinkedIn é outra rede na qual a KWAN necessita de uma presenca digital forte. Apesar da
adesdo a esta rede social ser bem mais baixa em Portugal, o LinkedIn oferece a possibilidade
de estar mais perto das pessoas que estéo a investir ativamente no seu futuro profissional (algo
onde a KWAN tem todo o interesse em estar no top of mind).

A comunicacéo feita no LinkedIn baseou-se numa abordagem mais profissional do que
nas outras redes devido ao posicionamento desta rede social ser “estritamente profissional”. Os

posts partilhados estavam sempre sobre o tema de “emprego” ou “vida de trabalho™.
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Figuras 10 e 11 — Posts da KWAN no LinkedIn

KWAN Community Quantas vezes n&o pensaste sobre o progresso da tua
KWAN Community Ninguém gosta de dar méas noticias, mas tem de ser. carreira?

6 dicas para saires a bem da tua
empresa.

buff.ly Foste seleccionado para um
g novo emprego! Ah.. Que maravilha!
I

Revisdes Salariais - No Bullshit
buft.ly Parece-me que é
contraproducente ter colaboradores
cuja principal motivagéo é saberem

Foste jantar com os amigos para ‘ que podem progredir numa escada
contar a novidade e la em casa esta i hierarquica e vir a ganhar mais
tudo contente. No dia seguinte acordas dinheiro do que actualmente ganham.
e é o dia de contar ao teu patrdo que Isto quando existem tantos estudos
decidiste aceitar uma nova proposta... que mostram exactamente o
contrério...
||l Orgénicos
Direcionada para: Todos os seguidores tl. Organicos
Direcionada para: Todos os seguidores
508 26 3 5,71% i o
impressdes cliques interagbes engajamento 378 10 2 3,1 7%
impressdes cliques Interagbes engajamento
Patrocinar atualizagdo
Patrocinar atualizagéo
Gostei (1) + Comentar - Fixar no topo Héa 4 meses
Gostei (2) Comentar Fixar no topo Ha 4 meses

Fonte: Adaptado de linkedin.com/company/kwan-love-respect-community (2015)

Twitter

Uma das redes sociais que tem visto mais crescimento nas faixas etarias mais jovens do
publico portugués, o Twitter, foi escolhido devido a sua importancia junto do publico-alvo
(developers).

O Twitter € o veiculo de comunicacdo preferido pelo mercado tech; logo, torna-se
necessario uma presenca ativa da KWAN na plataforma, de forma a criar engagement com o

publico-alvo e participar em conversas entre marcas e assuntos debatidos pela audiéncia.
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Figuras 12 e 13 — Posts da KWAN no Twitter

KWAN ) t
KWAN GKwanCommunity - 21 Dec 201 @ "Teach yourself C++ in 21 days".
Q y/10ityF3

Get it started! buff.!

| MONDAY

Days 1-10 Days 1121 Days 22 - 697

Teach yourself variables, con- Teach yourself program flow, | | Do a lot of recreational program.-

stants, arrays, strings, expres- pointers, references, classes, | | ming. Have fun hacking but re-

sions, statements, functions.... objects, inheritance, polymor- | | member to learn from your mis-
% takes.

e

Days 698 - 3648 Days 3649 - 7781 Days 7782 - 14611

Interact with other programmers. | | Teach yourself advanced theoret-| | Teach yourself biochemistry,
Work on programming projects | |ical physics and formulate a con- | | molecular biology, genetics....
together. Learn from them. sistent theory of quantum grav-

*% e | elE

X R Day 14611 Day 14611 1
KWAN ©KwanCor ty - 21 De Use knowledge of biology 1o Use knowledge of physics to Replace younger self.
make an age-reversing potion. | | bulld flux capacitor and go back
...0r on monday.

rell e [

Because we all need to take a break on Friday: nodejsreactions.tumbir.com

As far as | know, this
is the easiest way to

“Teach Yourself C++ in 21 Days".

Fonte: Adaptado de twitter.com/kwancommunity (2015)

Instagram e o Pinterest

O Instagram é a segunda rede social com mais adesdo em Portugal. No entanto, devido
ao seu forte carécter visual, apela a um puablico mais criativo e a restricdo em termos de
contetdo foi eliminado do plano de estratégia digital. O mesmo sucedeu com o Pinterest -
ambas estas redes sociais sdo mais bem utilizadas por empresas que tenham oportunidade de
demonstrar uma forte identidade visual. Exemplos perfeitos disto seriam as empresas de moda,
dada a sua forte aptiddo para contetddo visual e pelo facto de o seu produto ser algo
fisico/tangivel.

A ferramenta utilizada para a calendarizac¢éo do conteido das redes sociais foi o Buffer.

O Buffer permite o planeamento de posts através de uma interface partilhada por todas
as redes sociais, ou seja, é possivel planear um post que saia a0 mesmo tempo em todas as redes
sociais da empresa. Para além disto o, Buffer tem o seu proprio espaco analitico dando, mais
insights sobre cada publicacao.

Para além do Buffer, foi também utilizado o TweetDeck, uma web app que permite
monitorizar as acdes da rede no Twitter, e o Power Editor, do Facebook, de forma a gerir e criar
campanhas pagas.
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Blog
«Independentemente da situagdo, a primeira peca de um plano de social media que comegaria com é um

blog.»
(Chris Brogan, Fundador da New Marketing Lab)
Como qualquer outra ferramenta, os blogs séo extremamente eficientes quando bem usados.

A palavra blog surgiu do termo “web log”. Em suma, um blog é uma pagina ou um site
que constitui um reportorio de artigos online. O blog foi utilizado como plataforma principal

de comunicagdo, com o publico-alvo, sendo as redes sociais um meio pelo qual o utilizador

|

chega ao blog.
explicacédo sobre os custos do outsourcing, novidades sobre eventos e experiéncias de trabalho.

«
B’
"

No blog da marca, é possivel encontrar diversos artigos escritos pela equipa, incluindo

Merge

eu, sobre os temas mais relevantes para o publico-alvo tais como a felicidade no trabalho, a

Figura 14 — Pdgina “Blog” do site da KWAN
4 KWAN Marketing =[] Music  [5] KWAN - Estrutura d¢ [ [Free Download] Err
Equipas Blog Sobre nés

3
S

[ Articles &3 Yohji Yamamoto Sha

(i companies [ Reddit [ News

€« é [ kwan.pt/pt/blog
i Aplicagtes ™M B @ [ & ([ social [ Tools
Um olhar sobre a nossa comunidade.
Novidades & opinides sobre a tua realidade.

LOVE, RESPECT & COMMUNITY

-
TVs e Nearshoring

Adaptado de kwan.pt/pt/blog (2015)

Ser feliz a trabalhar?

E possivel, mas...

Ruby ou Elixir?
Fonte:

A primeira edi¢do do Merge Porto.

32



Site

Na fase inicial em que o projeto se encontrava, a funcionalidade do site era de ser o hub
para a marca. A funcionalidade prevista consistia em ter diferentes perfis de empresas que
trabalham diretamente com a marca de, forma a mostra-las ao publico-alvo. O candidato podia
escolher as empresas que mais lhe interessassem e manter-se informado sobre o panorama geral
relativamente as ofertas de trabalho disponiveis para essa mesma empresa.

O melhor paralelismo para isto seria “uma espécie de facebook mais simples para
empresas’.

Infelizmente, durante 0 meu estdgio, ndo foi possivel lancar o site com todas as
funcionalidades planeadas. O site agiu como hub de informagé&o para a marca sendo divido em:

e Equipas - uma pégina com um teaser para a funcionalidade descrita previamente;
e Blog - o0 blog da marca;
e Sobre nos - Uma pagina a descrever o que a marca faz e os beneficios da mesma.

Todas as paginas contém um call to action de opt-in com o objetivo de capturar o maior
namero de e-mails possivel antes do lancamento da plataforma das equipas.

A captura de e-mails foi o objetivo principal durante a minha estadia, dado a sua falta

de funcionalidade a época.
Figura 15 — Pagina inicial (homepage) do site da KWAN

€ > C [} kwan.pt
MBAO L -

«“

i Aplicagdes (i social [l Tools [ Companies (i Reddit [ News [ Articles & Yohji Yamamoto Sh 4 KWAN Marketing (i Music 5] KWAN - Estrutura ¢ [] [Free Download] Err

Blog  Sobre nés Merge

Bem-Vindo a KWAN community

Simplificamos a vida profissional dos developers.
Encontra as melhores equipas para trabalhar

Sabe mais

Um olhar sobre a nossa comunidade.

Artigos sobre a tua realidade, sem B$.

kwan.pt/pt/equipas

Fonte: Adaptado de kwan.pt/ (2015)
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Newsletter

De forma a criar uma conversa continua com o publico-alvo, a importancia de uma
newsletter na era digital € algo que nao deve ser esquecido. Prevista na estratégia digital para
marca, esta prevista a entrega de uma newsletter mensal com o objetivo de manter a audiéncia

informada e o posicionamento “fop-of-mind”.
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Figura 16 — Exemplo Newsletter KWAN

HWAN —

Falemos de Cultura!

“Tenho notado cada vez mais que um dos hot topics em
recursos humanos é a questdo da cultura empresaria

KWAN AWAKENS

Se estds a receber este e-mail, 0s meus parabéns, és um membro de
uma comunidade tech inovadora e com a tua ajuda vamos conseguir a
disrupgao que a nossa drea tanto precisaAlas, | digress’, este éa
primeira de muitas newsletters da nossa comunidade que tém como
objectivo dar-te um olhar sobre o que se passa dentro e 2 volta dos
KWAN. Mais do que relatar, queremos impactar, por isso se tiveres
alguma sugestdo, ndo hesites em enviar-nos um e-mail!

THE KWAN AWAKENS

130 ¢ KWAN.

MERCE 3.0

KWAN- BY RUPEAL - Allrights reserved

Fonte: KWAN (2015)
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Eventos

Com o objetivo de criar uma maior interacdo com o publico-alvo e gerar uma entrega de
valor constante por parte da KWAN, organizei o 3° Merge, um meetup sobre o tema de
tecnologia direcionado para todos os developers e pessoas interessadas nos temas de
desenvolvimento de tecnologias, assim como todas as partes envolventes desse mesmo
desenvolvimento, tal como a cultura de desenvolvimento.

Foi um desafio interessante, desde a escolha do espacgo ao contacto com os oradores e a

divulgacédo do evento online.

Figura 17 — Perfil “Merge Lisbon” no site Meetup.com

MR | ncaliza nicie  Convide £ Versogens @ Notificagses o

Merge Lisbon - Lisoon, Portugal

lisbon

] Copiar este Meetup

Q Merge #3 (10 Dec 2015) - Tech
Lead Roundtable + Joao

200 foram

Manuel Mendes
Coorganizador,

merge. Almeida (Microsoft)

10 de dez de 2015 - 18:30 - @ ador do
Hotel Florida i,‘ o
1 ) u Ricardo Fiel

After the crazyness of the last meetup, we're now appr i~ G
Christmas. In the ... Vertodos -

Lisboa, Portugal
Fundagdo: 12 de ago de

Coordena

2014 event

Bom te ver

Sobre o grupo... .
Como foi o Meetup?
avg: kkk ki
© Convidar amigos E ﬂ Tiago Pascoal

Branches 894 ~a
Avaliagdes do 3 Postar Bom te ver
arupo

www meetun comint-RRIMerae-| ishon!

Fonte: Adaptado de meetup.com (2015)
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Resultados Finais

Apos a implementacéo inicial da estratégia de Marketing na marca KWAN, estas
foram as métricas que obtive na conclusdo do meu estagio:

Facebook: 213 seguidores om média de 23% engagement;
Twitter: 178 seguidores com média de 8% engagement;
LinkedIn: 145 seguidores com média de 2% engagement;
Meetup: 613 seguidores;

Mails capturados: 206.

Analytics:

Figura 18 — Resultados Finais do Google Analytics

B New Visitor M Returning Visitor
Sessions Users Pageviews Pages / Session

1,589 1,164 3,673 2.31
e B

Avg. Session Duration Bounce Rate % New Sessions

00:02:00 59.72% 63.37%

Fonte: Google.com/analytics (2015)

Dado que o investimento monetario nesta estratégia nao foi existente e todo o alcance
se baseou numa aproximacao organica ao cliente creio que os resultados apresentados foram
bons.

A marca conseguiu estabelecer a sua presenca nas redes sociais €, Como consequéncia,
criar interesse nas do publico-alvo através do contetdo partilhado que eventualmente gerou
trafego e conversdes.

Com um maior investimento tanto monetario como em termos de recurso poderia
exponenciar este esfor¢o organico.
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As mais-valias

A minha experiéncia na RUPEAL resultou numa entrega de valor por ambas as partes.

A empresa deu-me muita liberdade de criacao e disponibilizou-me as ferramentas para evoluir

profissionalmente e pessoalmente. Creio que as mais-valias que trouxe a empresa se resumiriam

em:

Uma abordagem diferente a problemas antigos;

Uma perspetiva millenial,

Uma perspetiva jovem aliada a um bom senso profissional;
Perspectiva “fora da caixa”;

Ajuda na criacdo da marca KWAN;

Desenvolvimento estratégico;

Gestao de conteldos.

Sendo um profissional naturalmente curioso numa area em constante evolucéo aliado a

fantastica cultura da empresa, tive a possibilidade ndo s6 de “meter a mao na massa” mas

também absorver uma quantidade consideravel de conhecimento e tato no ambito empresarial.

Propostas/sugestdes de linhas de orientacdo para uma estratégia digital para a empresa

Para futuro desenvolvimento da marca KWAN num ambiente digital sugiro:

Otimizacdo do publico-alvo;

Uma restruturacao a nivel de branding;

Redesign completo do site;

Otimizacao do site;

Criacdo e investimento numa estratégia de SEM (Search Engine Marketing);
Patrocinio estratégico de grupos de meetup da comunidade de desenvolvimento
de software;

Desenvolvimento de um plano de drip marketing;

Integracdo com CRM;

Criacdo de um podcast sobre o mercado de recrutamento e desenvolvimento de

software.
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Passo a explicar: é imperativo que a marca reduza o seu publico-alvo, através de
iniciativas tais como estudos de mercado, de forma a criar um segmento mais reduzido baseado
em factos. A mensagem de Marketing precisa de ser mais concisa e direcionada, algo que nédo
é devido a audiéncia enorme gque a marca esta a tentar contactar.

Neste momento o publico-alvo da marca € enorme considerando que abrange todo o tipo
de developers. Para uma maior taxa de sucesso, é necessario a marca investir tempo a estudar
0 seu publico-alvo e descobrir como limitar este espectro.

A introducdo da marca KWAN no olho publico ndo foi realizada da melhor maneira,
tendo esta sido inserida nos diversos canais de comunicagdo sem qualquer investimento em
design e marketing. Dado o grande investimento em comunicacdo por parte das empresas
concorrentes da marca, é necessario apostar na criacdo de uma marca consistente e concisa. A
marca tem sido construida pouco a pouco, sem um rumo definido, apenas o de “atrair
developers”, mas existem diversos caminhos para chegar a este objetivo; a marca necessita de
selecionar um desses caminhos e criar toda uma comunicacao de estratégia em linha com a sua
oferta e posicionamento.

Apds o rebranding da marca, deve ser feito um investimento no redesign completo do
site. Neste momento, o site da KWAN tem pouca informag&o e ndo € visualmente relevante. A
marca necessita de investir num design contemporaneo. A minha sugestéo seria a criagdo de
um site one-page divido em subseccdes.

Para além do redesign do site € extremamente importante existir uma atencdo a
otimizacdo do mesmo em termos de SEO. Alguns dos erros mais criticos a reparar serdo a
criagdo de um ficheiro robots.txt, a criagdo de um sitemap, para que o site possa ser facilmente
analisado pelos search engines e assegurar que todo o site é responsivo dada a evolugdo do
mercado mobile e o consequente aumento de trafego derivado do mesmo.

E sugerida a criacdo de uma estratégia de SEM, de forma a posicionar a marca no
momento de necessidade do cliente. Hoje em dia € muito comum as pessoas procurarem por
emprego através dos search engines. Ao assegurar uma boa posicao nos resultados, a marca
conseguira obter mais conversdes (ou seja, mais developers para alocar aos diversos projetos).

De modo a posicionar a marca como uma “comunidade”, sugiro que comece por
patrocinar os diversos grupos do meetup.com (um site onde as pessoas podem criar grupos em
que os membros partilham 0 mesmo interesse e criam eventos) que atuam dentro da area tais
como o Lisbon(Ix), DockerLisboa, DevOps Lisbon. Ao patrocinar estes eventos a marca
ganhara acesso ndo apenas a base de contactos de cada evento mas podera também aumentar a

sua visibilidade constar nos diversos perfis de meetup.
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Com o objetivo de manter o posicionamento top-of-mind proponho que a marca crie um
plano de acédo de e-mail baseado em drip marketing.

Drip marketing é uma estratégia de comunicacdo que envia um set de e-mails
previamente redigidos aos clientes durante um periodo de tempo. E uma alternativa mais
pessoal a vertente da newsletter dada a sua direcdo para o cliente. Com esta estratégia, o cliente
continuard a receber novidades relevantes sobre a marca consoante as a¢fes que tome no site.
Estas acdes poderdo ser registadas atraves de um CRM.

E muito importante que a marca integre por completo o seu site com um CRM a escolha,
permitindo ao cliente registar-se na plataforma e gerando métricas sobre o comportamento do
cliente, pelas quais a marca pode deduzir qual a dire¢do a tomar. Funcionalidades como o login
através do Facebook/Google/LinkedIn, devem ser asseguradas com o intuito de gerar o menos
friccdo possivel no registo do cliente.

Algo interessante e inovador seria a criacdo de um podcast tecnoldgico aliado & vertente
do Recrutamento com convidados que tenham relevancia em uma ou ambas das areas tais como
Chief Techonology Officers, developers e gestores de projetos. O objetivo disto seria dar uma
perspectiva ao ambiente interno em que a marca atua de forma diferente, contemporanea e

inovadora.
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Glossario

Lead generation — Lead generation € a iniciativa por parte da empresa em estabelecer interesse
do consumidor nos seus produtos ou servicos. As leads (capturas de contacto) podem
ser utilizadas para diversas iniciativas no ambito do marketing.

e-mail blasts — Um email blast consiste no envio de uma mensagem Unica a multiplos enderecos
de e-mail a0 mesmo tempo.

B2C — Business to Consumer — identificagdo para uma empresa que vende 0S Seus Servi¢os ou
produtos a consumidores individuais ao invés de vender para outras empresas (B2B).

Developers — Um developer ¢ uma pessoa que faz parte do processo de construcdo de um
determinado software desde a pesquisa, design, programacao e teste.

Search engine — Um programa que procura e identifica items numa base de dados de
forma a associar keywords especificadas pelos diversos utilizadores a esses items.

Search Engine Optimization - € 0 processo de maximizer o numero de visitants a um site
ao assegurar que o mesmo tem uma posicgéo privilegiada na lista de resultados apresentados por
um search engine.

title tag- O title tag € um element HTML de uma pagina web que descreve o contéudo
da pagina.

favicon — Um icone associado a um site. Tipicalmente apresentado na barra de
marcadores ou nos separadores.

meta-description — A meta description € um texto de 160 caracteres, escritosem HTML,
que sumarizam o contéudo de uma pagina.

crawlers — Um web crawler é um bot que navega sistematicamente a World Wide Web
de forma a indexar os diferentes itens presentes na mesma.

Sitemap — Um sitemap é uma lista de paginas web que sdo possiveis aceder por
crawlers ou utilizadores
News feed — E uma lista de updates de uma determinada rede social.

Persona— E uma personagem ficticia, criada a partir de caracteristicas primarias
presentes no publico-alvo, que comunica com um grupo de utilizadores.

Cold call - Um contacto ou visita ndo solicitada realizada por alguém com o objective
de vender bens ou servigos.

Outsourcing — Consiste num acordo em que uma empresa oferece servi¢os a outra

empresa que também poderia ser efectuados pela empresa que esta a contractar esses servicos.
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Call to action — Uma instrugdo para o publico-alvo com o objectivo de provocar uma
resposta imediata. Normalmente ¢ utilizado com um verbo imperative tal como “telephone
agora!”.

Top-of-mind — Quando uma marca ou empresa € a primeira ideia a surgir na mente do
consumidor quando se fala do mercado em que essa marca ou empresa esta presente.

Opt-in — Permissao dada, pelo consumidor ou recipiente de um e-mail, a um marketer
para este poder contactar o consumidor com qualquer tipo de mensagem.

Podcast — Uma forma de media digital que consiste numa série episodica apresentada
em formato audio.

Drip marketing — Uma estratégia de comunicacdo que envia um set de mensagens pré
determinadas a um determinado grupo de consumidores ao longo de um periodo de tempo.

CRM — Uma estratégia que consiste na gestao de todas as relacGes que a empresa tem

com os consumidores e potenciais consumidores.
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