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ACADEMIA DO COMERCIO DIGITAL

A Academia do Comércio Digital € uma plataforma online que disponibiliza conteudos

formativos e ferramentas de capacitacao para a economia digital. Pode encontrar licbes em

video e outras ferramentas de apoio, como apresentacoes, estudos, guestionariosé

OBJETIVO: Apoiar os empresarios do comeércio e servicos na digitalizacdo dos negocios,

de forma a obter novos clientes e expandir para novos mercados.
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Curso Férum A Minha Conta Comércio Digital Contactos

Licoes do Curso

. Diagnostico e Plano de Comércio Digital

. Registo do Dominio e Contas de Email

. Criacao do Website

. Marketing Digital — Redes Sociais

. Marketing Digital - Anuncios Digitais

. Plataformas Agregadoras de Venda Online
. Loja Online

Na internet, os negocios nao param.

E a sua empresa, ja esta online?

Merceari?
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Curso Farum A Minha Conta Comeércio Digital Contactos

Inscrigdo Gratis

Diagnoéstico e Plano de Comércio Digital

Exercicio 1

Dominio, Contas e Email Marketing

Exercicio 2

Website

Exercicio 3

, Fabrica de
comerciodigital STARTUPS

AcademiaComercioDigital.pt





https://youtu.be/i4jNPNO2_8A
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Diagnostico do Comeércio Digital

Mais de 50% das microempresas portuguesas, nao tem
gqualquer presenca online. Nos dias de hoje, nao estar online

® CcCOMmMO n«o exlistirl!o

Alexandre Nilo Fonseca, Presidente da ACEPI
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Diagnostico do Comercio Digital: Dimensoes
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Diagnodstico do Comercio Digital: Instrucoes

Separador fAAvalia-«o00
Selecionar a opcéo que representa o estado atual da empresa.

Separador fAResultadoso
Dependendo da avaliacao realizada, € calculada uma pontuacéao
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Diagnostico do Comercio Digital: Avaliacao

PLANEAR

1. Nao existe uma estrategia de marketing digital;

2. Existe uma estrategia de marketing digital simples, com uma experiéncia coerente
nos varios canais e plataformas.

3. Existe uma estratégia de marketing digital integrada, incluindo marketing pago e
vendas online.

1. N&o existe uma pessoa dedicada a fazer Marketing e Vendas Digitais;

2. A minha empresa tem uma pessoa dedicada em part-time a Marketing e Vendas
Digitais;

3. A minha empresa tem uma pessoa dedicada em full-time a Markting e Vendas
Digitais.

, .0® Fabrica de
comerciodigital STARTUPS



Diagnostico do Comercio Digital: Avaliacao

ATRAIR i Gerar Visitas

1. Aempresa nao tem e-mail ou tem apenas um servi¢co de email gratuito;
2. Menos de metade dos colaboradores tem conta de e-mail corporativa,
3. Todos os colaboradores tém uma conta de e-mail corporativa.

1. A empresa néo tem website.

2. A empresa tem um website estatico que raramente aparece nas primeiras 3
paginas do Google.

3. A empresa tem um website dinamico, com paginas a aparecer nas 3 paginas do
Google.
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Diagnostico do Comercio Digital: Avaliacao

ATRAIR i Gerar Visitas

1. A empresa nao tem Blog;

2. A empresa tem um Blog, com pouca interacao e poucos visitantes, ndo sendo
atualizado regularmente;

3. O Blog da empresa € atualizado semanalmente, tendo um nimero crescente de
visitantes.

1. A empresa nao utiliza anuncios digitais para atrair potenciais clientes;
2. A empresa utiliza esporadicamente o Google Ads ou o Facebook Ads;

3. A empresa utiliza regularmente o Google Ads, o Facebook Ads e outras
plataformas de anuncios pagos.
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Diagnostico do Comercio Digital: Avaliacao

QUALIFICAR - Gerar Leads

1. A empresa nao esta presente nas redes sociais;
2. A empresa esta presente numa rede social;
3. A empresa esta presente em duas ou mais redes sociais, fazendo posts regulares.

1. Aempresa nao faz e-mail marketing;
2. A empresa envia regularmente, por e-mail, uma newsletter;
3. A empresa faz campanhas de e-mail marketing.
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Diagnostico do Comercio Digital: Avaliacao

DEMONSTRAR - Gerar Oportunidades

1. N&o sao usados sistemas de CRM,;
2. Apenas ¢ recolhida informacao sobre os contactos dos clientes;

3. A empresa tem um sistema de CRM implementado, que é utilizado pelos
colaboradores gue se relacionam com clientes.

1. Nao existe apoio online ao cliente;
2. O apoio ao cliente e iniciado online, mas realizado offline;

3. O apoio ao cliente e servico pos-vendas online é feito através de e-mail, online
chat e FAQs.
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Diagndstico do Comércio Digital: Avaliacao

VENDER

1. Nao existem canais de venda online;

2. As vendas online sao feitas através de plataformas de vendas de terceiros e
marketplaces (ex: Amazon ou OLX);

3. A empresa tem uma loja online que permite pagamentos com Cartao de Crédito e
Multibanco.

ANALISAR

1. Nao sao recolhidos, nem analisados indicadores de desempenho relativos a visitas ao
website, trafego nas redes sociais, resultados de campanhas online, etc.;

2. Sao recolhidos indicadores de desempenho (KPIs) basicos e avaliados mensalmente,
em funcao da sua evolucao;

3. S&o gerados relatorios automaticamente, com base em indicadores de desempenho
(KPls) avancados.
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Exemplo da Avaliacao

Avalia- «0

Selecione 0 n2vel em que a empresa se encontra

N«o existe uma estrat®gia de marketing digital
Estrat®gia Existe uma estrat®gia de marketing digital simples, com uma experi° ncia coerente nos v8rios canais e plataformas
Existe uma estrat®gia de marketing digital integrada, incluindo marketing pago e vendas online

N«o existe uma pessoa dedicada a fazer Marketing e Vendas Digitais
Equipa A minha empresa tem uma pessoa dedicada em part-time a Marketing e Vendas Digitais
A minha empresa tem uma pessoa dedicada em full-time a Marketing e Vendas Digitais

A empresa n«o tem e-mail ou tem apenas um servi-o de e-mail gratuito.
Menos de metade dos colaboradores tem conta de email corporativa.
Todos os colaboradores t° m uma conta de e-mail corporativa.

A empresa n«o tem website
A empresa tem um website est8tico que raramente aparecer nas primeiras 3 p8ginas do Google
A empresa tem um website din@mico, com p8ginas a aparecer nas primeiras 3 p8ginas do Google

A empresa n«o tem Blog.
A empresa tem um Blog, com pouca intera- «0 e poucos visitantes, n«o sendo atualizado regularmente.
O Blog da empresa ® atualizado semanalmente, tendo um n¥mero crescente de visitantes.

Blog

A empresa n«o utiliza an¥ncios digitais para atrair potenciais clientes
A empresa utiliza esporadicamente o Google Ads ou Facebook Ads
A empresa utiliza regularmente Google Ads, Facebook Ads e outras plataformas de an¥ncios pagos

An¥ncios Digitais

WNEFE WONEFE WONEFE WN P

, .0® Fabrica de
comerciodigital STARTUPS

AcademiaComercioDigital.pt



Exemplo de Recomendacoes

Diagn- stico

Desenvolver uma estrat®gia de marketing digital simples, com uma experi® ncia coerente nos v8rios canais e plataformas. Refor-ar a
Planear equipa de Marketing e Vendas Digitais, se necess8rio.

) Criar contas de email corporativas para as fun-»es que lidam com clientes e/ou parceiros. Desenvolver o website, o blog e come-ar a
Atrair utilizar o Google Ads / Facebook Ads para an¥ncios digitais

Desenvolver a presen-a nas redes sociais com publica- »es frequentes e desenvolver campanhas de email marketing

Qualificar

Recolher algumas informa- «o sobre os contactos dos clientes e desenvolver um servi-o de apoio ao cliente que comece online.
Demonstrar

q Come-ar a desenvolver o canal de vendas online, atrav®s de plataformas de vendas de terceiros e marketplaces (ex. Amazon ou OLX)
Vender

i Come-ar a recolher indicadores de desempenho (KPIs) b§sicos e avaliar mensalmente em fun- «o da sua evolu- «o
Analisar

MEDIA A pontua- «0 ®atribuda de acordo com os ndveis selecionados no separador anterior e variaentre 1 e 5.
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Exemplo de Recomendacoes

Diagn- stico

Parab@ns! Atingiste o nZvel m8ximo nesta dimens«o.
Planear 5,0

) Desenvolver SEO do website para surgir nas primeiras p8ginas do Google. Atualizar o blog regularmente e utilizar o Google Ads /
Atrair Facebook Ads (ou outras plataformas) para v8rios tipos de an¥ncios digitais.

Desenvolver a presen-a nas redes sociais com publica- »es frequentes e desenvolver campanhas de email marketing

Qualificar

Desenvolver o sistema de CRM que ® utilizado pelos colaboradores e realizar o servi-o p- s-venda principalemtne online, atrav®s de
Demonstrar email, chat e FAQs

q Desenvolver uma loja online, no website do neg- cio, que permita pagamentos com Cart«o de Cr&dito e Multibanco
Vender

) Come-ar a recolher indicadores de desempenho (KPIs) b8sicos e avaliar mensalmente em fun-«o da sua evolu- «o
Analisar 1,0

MEDIA 33 A pontua- «o ®atribu?da de acordo com o0s nAveis selecionados no separador anterior e variaentre 1 e 5.
1
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Planear

Analisar Atrar

Vender Qualificar

Demonstrar



Panear

Analisar Atrar

Vender Qualificar

Demonstrar
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O que € o Comercio Digital?

@+0+0=0
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Plano de Marketing Digital: Componentes

. Objetivos

Prioridades

Funil de Marketing e Vendas
. Opcoes Estratégicas

. Téticas

Plano de Campanhas

. Orcamento

Monitorizacao

©0~NOoO O WNPR
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Plano de Marketing Digital: Objetivos

Defina e dimensione 0s objetivos estratégicos da empresa no gue respeita as
atividades de Marketing e Vendas.
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Plano de Marketing Digital: Prioridades

Aumentar as
Vendas

Incrementar a
Fidelizacao

|dentificar Mais
Oportunidades

Aumentar as
Leads
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Funil de Marketing e Vendas

Oportunidades

Geral
“ _E (11, .r_:-.':

Fonte: Resultados Digitais
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O que é uma lead? E uma oportunidade?

Uma Lead é um visitante que nos forneceu alguma informacéao que possibilita o
Inicio de uma relacéao;

Uma Oportunidade € uma Lead com potencial de venda médio ou elevado,
calculado em funcao dos Critérios de Qualificacao de Leads.
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Orcamento

Enquadramento Autoridade

Potencial
de Venda
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FUNIL DE MARKETING E VENDAS ‘

QUANTIDADE
E o

LEAD

CLIENTE

w OPORTUNIDADE

Fabrica de
STAaRTUPS
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comerciodigital

FUNIL DE MARKETING E VENDAS

QUANTIDADE

Entra no website VISITANTE 3.500

Preenche formulario de
contacto (email)

Thoca emails sobre
selyigo que preteride OPORTUNIDADE

CLIENTE

Fabrica de
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Plano de Marketing Digital: Clientes

B2B i Business to Business

E necessario definir as caracteristicas de cada segmento de mercado.

B2C i Business to Consumer

E necessario definir as caracteristicas de cada segmento de mercado e desenhar as
respectivas Personas.
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O gue sao Personas?

Nome: Jodo

Idade: 48 anos

PersonaS Séo personagens flCtiClOS Crlados “~ -, Ocupagdo: quadro de empresa

Rendimento Anual: 70K

para representar os diferentes tipos de Situsgio Familar: casado, 3 filhos
pessoas dentro de um grupo demografico e/ou i
com um comportamento definido que pert/Bograta:

poderiam utilizar um produto ou servico de um
mOdO Similar. Principais Objectivos

Ter energia para continuar com o ritmo de vida que tem em termos de trabalho.

Quer continuar a fazer actividades ao livre com a familia.

Problemas/Desafios

Tratando-se de um negocio B2B é importante T
d efl n I r aS P e rSO n aS , n O m I’n I m O : p ara O D e C I S O r :\::::;:c::::o lado esta preocupado com os possiveis resultados, que podem exigir uma
e para o Utilizador. Solugoes Acuas

ises com antecedéncia, para um dia com a agenda pouco carregada.

Marca para as primeiras horas da manhd, para evitar as filas de espera.
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PERSONA template N

NOME

IDADE

OCUPAGAD
RENDIMENTO ANUAL
SITUAGAO FAMILIAR
EDUCAGAD

PERFIL/BIOGRAFIA

PRINCIPAIS OBJETIVOS

PROBLEMAS/DESAFIOS

SOLUGOES ATUAIS
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Plano de Marketing Digital: Objetivos e Taticas

Fabrica de
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Exemplos de Taticas de Marketing Digital

Criar \Website e conteudos apelativos Enviar Newsletter Mensal

Enviar mensagem por Email para clientes Otimizar o Web Site para Motores de

Escrever posts no Blog Pesquisa

Criar conteudos para download atraves do
Website

Colocar produtos nos Marketplaces

Colocar posts no Facebook
Colocar posts no LinkedIn

oo o oI

Realizar campanha no Google Ads Criar Loja Online

To J0 Joo Joo Joo Joo J>o

Realizar campanha no Facebook Ads
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Kit Consultor Digital

comerciodigital gélr%rllt'cril gg

AcademiaComercioDigital.pt



comerciodigital

Landing Pages
Loja Online
Market Places

Campanhas Google Ads e
Facebook Ads

Otimizacéo de SEO
(motores de busca)

Redes Sociais

Kit Consultor Digital

Linha telefénica para
acompanhamento ao
cliente (durante e pés-
servigo)

Newsletter mensal
Sistema de pontos para
clientes registados e que
subscrevem a newsletter
Partilha de conteudos,
como estudos e analyses
da industria

Artigos do Blog

Emails promocionais
especificos para clientes

Campanhas com
descontos Unicos para
clientes (celebrar novos
langamentos, datas
especiais)

Programa de afiliagéo e
recomendacao

AcademiaComercioDigital.pt
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Plano de Marketing Digital: Agendamento

A Uma vez definidas as taticas a utilizar, € necessario determinar em que altura cada uma
das taticas e campanhas seréo implementadas.
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Kit Consultor Digital

Criar landing page para validar preco (teste A/B)

Lancar produto em plataformas Market Place
Criar website

Implementar Loja Online

Campanha em Google Ads

Campanha Facebook Ads

Criar e atualizar Blog

Newsletter Trimestral

Campanha de Descontos / Saldos

Fabrica de
STARTUPS
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Plano de Marketing Digital: Orcamento

A As taticas escolhidas e agendadas terdo de ser orcamentadas. Para tal é necessario
estimar o custo de execucéo de cada tatica e verificar se o somatorio destes custos esta
de acordo com o orcamento total de Marketing Digital.

A Normalmente este valor corresponde a uma percentagem do volume de negdcio, por
exemplo, 5% da faturacao anual.
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