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Resumo

Na era tecnoldgica atual, o marketing digital desempenha um papel fundamental para as
empresas, que necessitam estar presentes nas plataformas utilizadas pelos consumidores.
E necessario realizar um trabalho intensivo de otimizag&o para os motores de procura para
que as empresas sejam encontradas pelos consumidores ativos que procuram
deliberadamente satisfazer as suas necessidades na internet. O presente projeto de
graduacdo surge como resposta ao desafio proposto pela empresa CINFER — Comércio
Industrial de Ferramentas, Lda. (doravante CINFER), visando o desenvolvimento de um

plano de marketing digital.

Para isso, foi aplicada a metodologia qualitativa de estudo de caso, recolhendo dados
primarios sobre a empresa, recolhidos no decorrer do estagio realizado. Além disso, foram

recolhidos dados secundarios sobre a empresa, 0 mercado e a concorréncia.

Concluiu-se que o publico-alvo da CINFER e abrangente, indo desde o consumidor
particular até grandes empresas. Para a formulacdo do plano de marketing digital, foi
elaborada a jornada do cliente-alvo, de acordo com o funil de marketing de atracéo.
Diversos canais de comunicacdo digital foram identificados para integrar com essa
estratégia, incluindo um website com blog integrado, as redes sociais Facebook, TikTok,
Google Ads, LinkedIn, WhatsApp, email marketing e publicidade digital. O objetivo deste
plano de marketing digital € o de atrair clientes que ainda ndo conhecem a marca

CINFER, convertendo-os em clientes e promotores da marca.

Palavras-chave:

CINFER — Comércio Industrial de Ferramentas, Lda.; Analise PESTEL; Analise SWOT;

marketing digital; plano de marketing



Abstract

In the current technological era, digital marketing plays a fundamental role for businesses,
which need to be present on platforms used by consumers. It is necessary to perform
intensive Search Engine Optimization (SEO) work so that companies can be found by
active consumers who deliberately seek to meet their needs on the internet. This
undergraduate project arises in response to the challenge proposed by the company
CINFER - Industrial Trade of Tools, Lda., aiming at the development of a digital

marketing plan.

To achieve this, a qualitative case study methodology was applied, collecting primary
data about the company, gathered during the internship. Additionally, secondary data
about the company, market, and competition were collected through document analysis
techniques.

It was concluded that the target audience of CINFER should be comprehensive, ranging
from individual consumers to large companies. For the formulation of the digital
marketing plan, the customer journey of the target audience was developed, following the
attraction marketing funnel. Several digital communication channels were identified to
integrate this strategy, including a website with an integrated blog, the social media
platforms Facebook, TikTok, Google Ads, LinkedIn, WhatsApp, email marketing, and
digital advertising. The objective of this digital marketing plan is to attract customers who
are not yet familiar with the CINFER brand, converting them into loyal customers and

brand advocates.

Keywords:

CINFER — Comeércio Industrial de Ferramentas, Lda.; PESTEL analysis; SWOT

analysis; digital marketing; marketing plan
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Lista de Abreviaturas

B2B - Business-to-Business (de empresa para empresa)

B2C - Business-to-Consumer (de empresa para consumidor)

CRM - Customer Relationship Management (gestdo de relagdo com o cliente)
PESTEL - Analise politica, econdmica, social, tecnoldgica, legal e ambiental
PMEs — Pequenas e médias empresas

SEA - Search Engine Advertising (publicidade em mecanismos de pesquisa)
SEM - Search Engine Marketing (marketing em mecanismos de pesquisa)
SEO - Search Engine Optimization (motor de otimizacédo de pesquisa)
SERPs - Search Engine Results Pages (paginas de resultados do mecanismo de pesquisa)
SWOT - Anaélise dos pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas
URL - Uniform Resource Locator (localizador padrdo de recursos)

CRM - Customer Relationship Management (gestao de relacdo com o cliente)
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1. Introducéao

A presente introdugdo tem como objetivo dar a conhecer o contexto em que o trabalho se
insere e qual a sua relevancia, assim como apresentar a empresa, expor a relevancia do
projeto a desenvolver, e ainda apresentar os objetivos do trabalho, a metodologia utilizada

e a estrutura do projeto.

Com o avanco da tecnologia e o constante crescimento do marketing digital, as empresas
enfrentam a necessidade de procurar o seu publico-alvo no ambiente online. O marketing
tradicional, que antes era amplamente utilizado, tem perdido valor ao longo do tempo
devido a sua incapacidade de medir resultados imediatos e a abordagem intrusiva de tentar
chamar a atengéo do publico por meio de publicidade offline e envio de emails, muitas

vezes sem obter retorno positivo.

Em contrapartida, o marketing digital revolucionou a forma como as empresas se
relacionam com o seu publico-alvo. Através do inbound marketing, tornou-se possivel
conhecer os comportamentos dos utilizadores pelos canais digitais das marcas e repensar
a criacdo de conteudo, tornando-o mais util e original. Além disso, a otimizacao desses
conteddos para alcancar um bom posicionamento nas Search Engine Results Pages
(SERPs) facilita a localizacdo das marcas pelos utilizadores, despertando o interesse de

potenciais clientes.

As métricas de marketing digital permitem uma avaliacdo em tempo real de cada agédo
realizada em multiplas plataformas digitais. Esse monitorizacdo continuo possibilita uma
compreensdo mais aprofundada do comportamento dos utilizadores, 0s seus gostos e as

suas preferéncias de conteudo.

Nesse contexto, o projeto em questdo visa aprofundar diversas vertentes do marketing
digital para aprimorar o posicionamento da marca CINFER no mercado e criar valor junto
ao seu publico. Através de um plano de marketing digital, procura-se implementar
estratégias que, anteriormente, ndo puderam ser colocadas em pratica devido a
inexisténcia de um departamento de marketing e a falta de recursos financeiros para a sua

concretizacéo.



Dessa forma, o objetivo é aproveitar o potencial do marketing digital para potencializar a
marca CINFER, conquistar uma presenca mais efetiva no mercado e estabelecer conexdes

significativas com o seu publico-alvo, traduzindo-se em vendas.

2. Motivacao e enquadramento do trabalho

A decisdo de realizar um projeto de graduacdo ¢ motivado pelo desejo de entrar no
mercado de trabalho e aplicar imediatamente os conhecimentos adquiridos ao longo da
Licenciatura em Ciéncias Empresariais, tanto na gestdo quanto no marketing, numa
empresa ja estabelecida e enfrentar desafios especificos. Considerou-se que essa
experiéncia seria enriquecedora, permitindo a elaboracéo de uma estratégia de curto prazo
durante o estagio, cujos resultados seriam avaliados em primeira mao, possibilitando
ajustes continuos e assertivos. Além disso, a escolha dessa tipologia permitiria
desenvolver uma estratégia de medio e longo prazo para o futuro, testando a contribuicao

para o sucesso da empresa por meio do pensamento critico e estratégico.

A CINFER, é uma empresa sediada em Santa Maria da Feira, Aveiro, Portugal, que se
dedica a comercializacdo de maquinas, ferramentas e acessorios industriais para

industrias da zona norte e centro de Portugal.

Fundada em mil novecentos e noventa e oito por Flavio de Oliveira Tavares, a empresa
desde o inicio procurou atender todas as necessidades das industrias da construcéo civil,
automovel e metalomecénica, oferecendo uma ampla gama de ferramentas, maquinas e

acessorios industriais.

Ao longo dos anos, a empresa construiu uma imagem sélida e confiavel junto aos
parceiros industriais e clientes. A sua presenca constante, desde a fundacéo, é baseada em
valores sélidos de respeito pelas pessoas, transparéncia nos negocios e integridade no
mercado. Além disso, a empresa representa diversas marcas e produtos, o que lhe confere

notoriedade e reconhecimento por parte dos seus clientes e fornecedores.



A empresa dispde de quinze colaboradores, incluindo cinco comerciais, distribuidos
geograficamente na zona norte e centro do pais, que proporcionam um atendimento

personalizado a todos os clientes.

Com vinte e cinco anos de experiéncia no mercado, a atividade da empresa concentra-se
principalmente no comércio de maquinas, ferramentas e acessorios industriais, atendendo
principalmente as industrias de construcdo civil, automével e metalomecénica.
Representando as melhores marcas mundiais e contando com colaboradores altamente
especializados e com muitos anos de experiéncia, tanto na empresa como no mercado, a

CINFER possibilita uma aquisicdo consciente e adequada as necessidades dos clientes.

Nesse sentido, foi escolhida a elaboracdo de uma estratégia de marketing digital, tanto
para o publico empresarial B2B (business-to-business) quanto para 0os consumidores
finais B2C (business-to-customer), com o objetivo essencial de aumentar as vendas e
divulgar a marca da empresa no mercado. O presente trabalho procura, ainda, encontrar
a estratégia ideal para esse contexto e, embora as recomendacdes e conclusdes da pesquisa
sejam voltadas para a area de marketing digital da empresa, também podem servir como

referéncia para outras empresas de porte similar e futuros trabalhos de pesquisa.

Em resumo, pretende-se desenvolver uma estratégia de marketing digital adaptada as
necessidades especificas da empresa, com o proposito de aumentar as suas vendas e
também ser util para outras empresas e estudantes da area do marketing. Essa opcao
parece ser a mais adequada para desenvolver habilidades e qualidades através do contacto
direto com o cenario empresarial predominante em Portugal: 0 das pequenas e médias

empresas.

3. Relevancia do projeto

Nos ultimos cinquenta anos, 0 marketing tem vindo a ser alvo de uma mudanca rapida e
constante, sendo o seu foco colocado em diferentes aspetos nas trés fases que compdem
a sua evolucdo (Jiménez-Zarco, et al. 2017). O paradigma atual do marketing ja ndo é o

do marketing 1.0 das décadas de cinquenta e sessenta, focado na gestdo do produto e na



producdo em massa, nem o do marketing 2.0 das décadas de setenta e oitenta, voltado
para a gestdo do consumidor e para a utilizacdo massificada das tecnologias da
informagdo, ou mesmo o do marketing 3.0 de finais da década de noventa e inicio da
década de dois mil, centrado na gestdo da marca e na visao do consumidor como um ser
humano com mente, coracdo e espirito (Jiménez-Zarco, et al., 2017; Kotler, et al, 2015),
fruto do desenvolvimento e propagacao tecnoldgica. Hoje, o marketing 4.0, que surgiu
devido a integracdo da tecnologia na vida do consumidor, procura melhorar a customer
experience com ajuda dos dados sobre o consumidor que é possivel recolher de diversas
fontes a partir do seu historico digital. Trata-se, assim, da consideracdo dos valores do
marketing 3.0 e do alcance dos seus objetivos de criacdo de uma relagdo com o
consumidor com base no big data, dados exatos, e ja ndo apenas na intuicao (Jiménez-
Zarco, et al., 2017). A internet trouxe consigo um novo consumidor, que é informado,
exigente e, acima de tudo, tem poder persuasivo (Ryan & Jones, 2014). Este consumidor
digital produz e partilha conteudo a mesma velocidade com que o consome (Adolpho,
2016), e as empresas precisam de acompanhar esta evolucdo e alargar os seus negdcios
ao mundo online para conseguirem controlar parte do que é dito sobre elas e influenciar
essas opinides (Nwaizugbo & Ifeanyichukwu, 2016). Na atual era digital, € imperativo
que as empresas se mantenham atualizadas e estabelecam relagdes online com o0s seus
clientes e potenciais clientes das mais diversas formas possiveis (Leeflang, et al., 2014).
O plano de marketing digital € a ferramenta ideal para planear e implementar esta
mudanca tdo urgente (Marques, 2016), incluindo-se neste o diagnostico da empresa,
através das analises interna e externa (Strauss & Frost, 2009), uma estratégia sélida de
marketing-mix, 0s meios que permitem a sua aplicacdo pratica, como o website, as redes
sociais (Tiago & Verissimo, 2014) e o email marketing (Rowe, 2016), e ainda ferramentas
para a sua monitorizacdo e avaliacdo (Zeferino, 2016), otimizando a utilizacdo dos
recursos disponiveis para que estes venham a multiplicar-se. Prescindir do mundo digital
é hoje uma opcédo pouco sensata, sendo a elaboracdo e aplicacdo de uma estratégia de
blended marketing o que se afigura mais otimista, por considerar o melhor dos dois

mundos: o online e o offline (Chaffey, 2015).



4. Obijetivos gerais e especificos

Elaborar um plano de marketing digital adequado para a empresa CINFER, tendo em
consideracdo as suas necessidades e recursos disponiveis, com o intuito primordial de

aumentar as vendas, tanto em loja fisica como pelo website.

O presente projeto visa diagnosticar internamente e externamente a empresa e a marca
CINFER com o intuito de identificar as suas necessidades, com especial foco no &mbito
digital. Posteriormente, seré apresentado um plano de acdo para implementar a estratégia
de marketing digital elaborada.

Para alcangar os objetivos mencionados, foi utilizada a metodologia qualitativa do estudo
de caso. Esses objetivos fundamentam as demais partes do trabalho, com questdes

especificas derivadas e validadas cientificamente na revisdo da literatura apresentada.

O diagndstico interno da empresa permitira identificar as suas forcas e fraquezas,
analisando recursos humanos, tecnoldgicos e estruturais disponiveis. Por outro lado, o
diagnostico externo explorard as oportunidades e ameacas presentes no mercado,
compreendendo o cenario competitivo e 0 ambiente em constante mudanca no mundo

digital.

Com base nas informacdes obtidas, serdo estudadas as técnicas mais adequadas para o
contexto da empresa, levando em conta o seu posicionamento no mercado e o publico-
alvo. A estratégia de marketing digital resultante sera elaborada para utilizar recursos de
forma eficiente, maximizando o impacto das acdes e otimizando o retorno sobre o
investimento. A proposta de um plano de acdo detalhado fornecera uma visédo clara das
etapas a serem seguidas, desde a implementacdo das estratégias até a avaliacdo de

resultados

Por fim, sera proposta uma estratégia de monitorizacéo e avaliacdo do plano de marketing
digital, garantindo que os resultados sejam constantemente acompanhados e analisados.
Isso possibilitara a identificacdo de areas que requerem melhorias e a identificacdo de

oportunidades adicionais para fortalecer a presenca digital da empresa.



5. Estrutura do projeto

O presente projeto de graduagdo estrutura-se em cinco partes distintas, cada uma
abordando topicos especificos relacionados ao tema do projeto. Na Parte I — introducao,
¢ apresentada a introdugio ao projeto. E nesta parte que o sera dada uma visio geral do
que sera tratado ao longo do projeto, comegando com um resumo do trabalho, seguido
por um abstract. Em seguida, ¢ feita a contextualizacdo do projeto, explicando a
motivagdo para a realiza¢do do estudo e a sua relevancia. Por fim, os objetivos do trabalho
sdo definidos, incluindo os objetivos gerais e os especificos do que se espera alcancar
com a pesquisa. Na Parte II - revisdo da literatura, € realizada uma revisao da literatura
relevante para o tema do trabalho. O foco desta parte ¢ discutir as principais teorias e
conceitos relacionados ao marketing digital e ao comportamento do consumidor na era
digital, abordando topicos como a evolucao do marketing digital ao longo do tempo, a
importancia das redes sociais, o inbound marketing € o outbound marketing, € a estratégia
de automacao de marketing. O objetivo ¢ fornecer um conhecimento tedrico solido para
o desenvolvimento do trabalho. Na Parte III - os meios de comunicagdo digital, sao
apresentados os diferentes meios de comunicacao digital utilizados no marketing digital.
Cada um desses meios ¢ discutido em detalhes, incluindo o website e a importancia do
copywriting, as redes sociais e a sua relevancia para as interagdes dos consumidores, o
content marketing como estratégia para atrair e reter clientes, o email marketing como
ferramenta de comunicacdo direta com os clientes, a andlise da concorréncia para
compreender o mercado e a presenga do Google Ads como ferramenta de publicidade
paga. Também sao discutidas as andlises PESTEL ¢ SWOT, que ajudam a entender o
ambiente externo e interno da empresa, respetivamente. Na Parte IV - situacao atual da
CINFER, ¢ apresentada uma andlise especifica da empresa. Sdo realizadas as andlises
PESTEL e SWOT para entender o contexto externo e interno da empresa. Também ¢
discutida a estrutura do website da empresa, a selecdo de canais de marketing digital e a
frequéncia e tipologia de publicagdes em redes sociais. E apresentada a estratégia para as
redes sociais, que deve ser adaptada as necessidades especificas da empresa em questao.
Na Parte V - conclusdes gerais e limitagdes, sendo esta a Ultima parte, ¢ dedicado as
conclusdes gerais do trabalho. Aqui, sdo apresentados os principais resultados obtidos

com a pesquisa e como eles se relacionam com o0s objetivos propostos. As limitagdes do



trabalho também sdo discutidas, ou seja, quais foram as restrigdes ou dificuldades

encontradas durante a realizagdo do projeto.



Parte Il - Revisao da literatura



6. Introducéo

O proposito desta parte é realizar uma analise critica dos estudos cientificos mais recentes
relacionados ao tema em estudo, a fim de fornecer fundamentos s6lidos para as escolhas
efetuadas na elaboracdo do plano de marketing digital. Serdo abordados tdpicos

relevantes a realidade da empresa e que podem ser aplicados por esta.

Iniciar-se-4 com uma breve introducdo sobre o tema da Era Digital, contextualizando-o,
seguida por uma anélise da situacdo da empresa em termos de marketing digital e do
comportamento do consumidor no ambiente digital. Em seguida, serdo apresentadas as
principais técnicas de otimizacdo digital, destacando os canais digitais mais adequados
para a sua implementacdo. Abordar-se-o, também, técnicas de criacdo de conteudo,
visando a comunicacao mais eficaz com o publico-alvo, e as ferramentas essenciais para

monitorar e avaliar os resultados obtidos através do plano de marketing digital.

Por fim, serd abordado o plano de marketing com especial atencéo para a questéo de saber
se este se encontra alinhado com as melhores préaticas e tendéncias no campo do
marketing digital, assegurando que a empresa esteja preparada para se destacar nesse

ambiente digital em constante evolucao.

6.1 As empresas e 0 marketing digital

As pequenas e médias empresas (PMEs) desempenham um papel fundamental na criagdo
de emprego em todo o mundo, sendo essencial para o combate a pobreza e para o
desenvolvimento econdémico. A internet trouxe mudancas significativas nos negécios e
nas praticas de marketing, oferecendo as PMEs a oportunidade de crescimento rapido e
dinamico. Dentre as atividades de marketing digital mais adotadas pelas empresas,
destacam-se o internet marketing, email marketing, mobile marketing e extranet
marketing (que permite acesso a rede da empresa para parceiros, fornecedores e clientes).
Essas atividades representam uma quota significativa das estratégias de pré-venda e pds-
venda, contribuindo expressivamente para o desempenho e eficAcia do marketing da

empresa.
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A implementacdo adequada de recursos para o marketing digital permite uma interacao,
resposta e comunicagdo mais eficazes com os clientes. A internet oferece mais
oportunidades de mercado do que as técnicas tradicionais de marketing, e hoje os precos
dessas ferramentas sdo acessiveis até mesmo para as PMES, o que leva a sua ampla adogéo
em diversas areas de atuacdo (Mazzarol, 2015). No entanto, a compreensdo da percecao
dos consumidores, a gestao da reputacdo da marca e a avaliacdo da eficacia do marketing

digital sdo desafios enfrentados pelas empresas nesta Era Digital.

Para superar esses desafios, é crucial que o marketing se adapte a nova era digital, focando
no desenvolvimento de capacidades de medigdo quantitativa, traduzindo as melhorias em
dados e construindo estratégias de relagdo com o cliente, especialmente através das redes
sociais. Credibilidade e fidelidade sdo elementos-chave para o sucesso, € as redes sociais
sdo ferramentas poderosas para criar relacdes personalizados com o publico-alvo
desejado (Adolpho, 2016).

Em conformidade com essas orientacdes de acdo do marketing, os profissionais da area
devem possuir conhecimentos técnicos e de gestdo de empresas fundamentais, como
principios de comunicacdo institucional, habilidades em gestdo de projetos e dimensao
comercial, criacdo de boas relagdes com o cliente, exceléncia no uso de plataformas
online, capacidade de pesquisa de fatores externos que influenciam as estratégias de
marketing, integracdo das diversas estratégias de marketing, desenvolvimento de métricas
adequadas para avaliagdo e conhecimento tecnoldgico (aplicacGes, edicdo de video,

desenvolvimento de websites, entre outros).

O marketing digital representa uma percentagem significativa das atividades de
marketing e é reconhecido como uma grande oportunidade de crescimento para as PMEs.
No entanto, para aproveitar plenamente essa oportunidade, as empresas devem enfrentar
os desafios do marketing digital, contratando profissionais especializados e
multifacetados, capazes de compreender todas as dimens@es do negocio (Royle & Laing,
2014).
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6.2 A Era Digital

A chegada da internet na década de 60 trouxe uma democratizagao do marketing. Agora,
as empresas ndo necessitam gastar grandes quantias para se promoverem, permitindo que
até mesmo as pequenas empresas tenham uma forte presenca online e atraiam muitos
potenciais clientes, utilizando as mesmas técnicas disponiveis para as grandes empresas
(Winterberg, 2013). Essa mudancga tornou a economia mais informal, assim como as
relagdes humanas, e cada vez mais voltada para a criatividade e individualidade,
permitindo aos consumidores se expressarem livremente e impactarem as atividades das
empresas (Adolpho, 2016).

Atualmente, € esperado uma resposta imediata, e é possivel comprar e vender produtos e
servicos de qualquer lugar do mundo sem nunca ter estado la. As empresas tém a
capacidade de saber quem s&o os seus clientes, onde estdo localizados e quais sdo as suas
preferéncias. O foco esta no atendimento ao cliente como motor de crescimento das
empresas, colocando o servico personalizado em destaque devido a tecnologia digital,
atendendo a procura dos consumidores (Barrett, et al., 2015). Uma estratégia cada vez
mais adotada pelas empresas € o Inbound Marketing, que torna uma empresa facilmente
encontrada pelos consumidores que deseja atrair (0 seu publico-alvo), publicando
conteddos interessantes para eles a nivel pessoal, criando valor tanto para o consumidor
quanto para a empresa. Isso € contrastado com o Outbound Marketing, que se concentra
na divulgacdo do nome da marca, seja por meio do marketing tradicional ou digital
(Winterberg, 2013).

O marketing digital é uma forma de alcancar objetivos por meio do uso de tecnologias
digitais, focando em obter resultados positivos por meio da tecnologia e nao
simplesmente adotando-a. Isto inclui o uso do website da empresa, em conjunto com
técnicas de promoc¢do online, como SEM, email marketing, anuncios interativos e
parcerias com outros websites, além da preocupacdo com a gestdo dos dados dos clientes
digitais e os sistemas de Customer Relationship Management (CRM), a gestdo da relacdo
com os clientes. Envolve, ainda, a aplicacdo dos varios canais tecnoldgicos ao marketing,
com o objetivo de adquirir e reter clientes, por meio da analise do seu comportamento,

permitindo desenvolver uma oferta adequada as suas necessidades.
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Em suma, o marketing digital € uma forma de estabelecer uma relagdo com os clientes ao
longo de todo o processo de compra, desde a pré-venda até a pos-venda, e deve ser
utilizado em conjunto com as técnicas de comunicacdo offline, por meio do blended
marketing. A integracdo e complementaridade das a¢Ges desenvolvidas online e offline
permitem que as empresas tenham uma estratégia mais coesa e melhores resultados
(Chaffey, 2015).

Ha diversos aspetos a serem considerados na elaboracdo de uma estratégia de marketing
digital, e é comprovado (Maw-Liann et al., 2015) que o poder de penetracdo dessa
estratégia, incluindo a escolha de titulos interessantes para os emails, o uso intuitivo das
plataformas digitais, a utilizacéo de caracteristicas personalizadas no smartphone de cada
individuo (marketing personalizado), a presenca nos canais que criam maior interacao
com os consumidores e a integracdo de cada acdo de marketing nessa estratégia sdo

fatores criticos para o sucesso.

Outros fatores igualmente importantes sdo a obtencéo de trafego qualificado no website
da empresa, segmentando o consumidor pela necessidade, utilizando palavras-chave
relacionadas a area de negocio e pesquisadas de forma organica nos motores de procura,
e a credibilidade, tornando a empresa tangivel aos olhos do consumidor, demonstrando a
sua credibilidade (Adolpho, 2016).

Num mundo onde a criatividade e a individualidade sdo cada vez mais valorizadas, uma
estratégia de marketing digital que leve em consideracdo esses fatores é absolutamente
imprescindivel para qualquer empresa (Adolpho, 2016; Maw-Liann, et al., 2015). Essa
estratégia deve ser adaptada aos recursos da empresa e as preferéncias do novo

consumidor digital, temas que serdo abordados a seguir.

6.3 Comportamento do consumidor: as mudancas da Era Digital

O consumidor abandonou a passividade dos anos 80, quando a comunicacdo era feita
offline e em massa, e 0 nUmero de impactos estavam relacionados as compras realizadas.
Atualmente, vivemos numa era conectada, na qual os consumidores conversam e

expressam as suas opinides publicamente sobre as empresas em comunidades online.
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Estes compreendem o poder da unido neste contexto e percebem que as suas preferéncias
podem moldar o mundo, contribuindo para as estratégias das empresas. Nessa nova
realidade, a comunicacao é acumulativa e permanente. Tudo o que é compartilhado online
fica registado, o que significa que as empresas correm o risco de perder a sua reputacao
se ndo conseguirem satisfazer os consumidores exigentes e participativos (Adolpho,
2016).

O consumidor atual ndo se interessa pelos conceitos de marketing criados e desenvolvidos
pelos profissionais da area, apenas desejam ter uma experiéncia satisfatoria. Ao utilizar
motores de procura e redes sociais, 0 consumidor personaliza a sua experiéncia online ao
pesquisar assuntos do seu interesse. Além disso, este expressa publicamente as suas
opinides sobre as empresas, aproveitando o anonimato proporcionado pela internet e sem
considerar as consequéncias. Embora seja 0 mesmo consumidor que realiza compras
offline, a tecnologia influencia o seu comportamento, resultando em caracteristicas
distintas. Este consumidor esta confortavel com o uso da internet e utiliza-a cada vez
melhor. Este exige obter o que deseja, quando deseja, devido a rapidez com que obtém
informacGes. Estd no controle e abandonard uma marca se nao se identificar com ela.
Além disso, esse consumidor € inconstante e apenas uma proposta de valor relevante
conseguird fideliza-lo. Este compartilha todas as suas experiéncias, positivas e negativas,

com outros consumidores (Ryan & Jones, 2014).

Esse novo consumidor, que colabora com as empresas, estd a aderir cada vez mais ao
comércio online. Geralmente, 0s novos consumidores visitam o website da empresa que
vende o produto para obter mais informacgdes ou entéo recorrem as suas redes sociais. As
mulheres sdo as que mais recorrem as redes sociais, enquanto os homens optam por
websites independentes de criticas (Coelho et al., 2012). Essas pesquisas Ssao
influenciadas principalmente pela publicidade online, devido a facilidade e imediatismo
com gue podem ser realizadas (Laroche et al., 2013). Em relacdo a impulsividade das
compras, 0S grupos nas redes sociais sdo 0s que mais influenciam os consumidores a

realizar compras irracionais e impulsivas (Coelho et al., 2012).

No que diz respeito aos fatores que mais influenciam as compras online, a literatura
identifica a confiabilidade e seguranca do website, a qualidade do servigo de venda, a

protecéo da privacidade dos utilizadores, 0s servigos de entrega, 0 preco e o conhecimento
14



do produto (Gatautis et al., 2014). Além disso, a opinido de amigos e experiéncias
positivas anteriores com o comércio eletrénico sdo importantes. E recomendavel que as
lojas online estabelegcam boas relagdes com os lideres de opinido, para que se gerem
informacGes positivas sobre a marca (Ryan & Jones, 2014) e trabalhem o boca-a-boca

virtual (Nwaizugbo & Ifeanyichukwu, 2016).

E importante destacar que o uso da internet e do marketing digital nio € relevante apenas
para as relaces business-to-consumer. As empresas que operam no mercado business-
to-business também apostam cada vez mais na divulgacdo online para estabelecer
contacto e conquistar a confianca dos clientes (Miller, 2012). Utilizam técnicas como
SEO, SEA, SEM, blogs, paginas especializadas nas suas areas de atuacdo e redes sociais
(Ginty, et al., 2012). Essa abordagem é adotada para acompanhar a evolugdo dos
concorrentes e atender as expectativas dos clientes (Miller, 2012). Embora as ferramentas
utilizadas sejam semelhantes, a forma de utilizacdo difere devido as particularidades
estruturais e ao processo de venda mais longo no contexto business-to-business, no qual
varias pessoas podem estar envolvidas na tomada de deciséo e é necessario construir um
relacionamento sélido com a empresa vendedora. Alem disso, nesses casos, 0 foco esta
mais nos factos do que nas emogdes, e a criatividade possui um papel menos proeminente,
enquanto o preco tem menos influéncia, ja que as compras nao sao impulsivas (Miller,
2012).

Em resumo, o consumidor atual, tanto individual quanto empresarial, procura ativamente
0 que deseja, quando deseja, e é cada vez mais dificil satisfazé-lo. Este exige informacdes,
credibilidade e relacionamentos duradouros com as marcas, semelhantes aqueles

construidos com pessoas conhecidas (Adolpho, 2016).

6.4 Inbound marketing versus outbound marketing

A consolidacdo da internet deu-se como um meio ndo apenas para procurar informacoes,
mas também para permitir que os utilizadores escolham o conteddo que desejam
consumir, causando consequéncias significativas para as praticas de marketing das

empresas, exigindo que repensassem as suas estratégias.
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O Inbound Marketing, também conhecido como marketing recetivo (Halligan & Shah,
2010), é uma estratégia de publicidade na qual uma empresa se promove por meio de
canais de comunicagdo virtuais, como blogs, podcasts, videos, ebooks, whitepapers, entre
outras técnicas de producdo e divulgacdo de conteldo online. O principal foco dessa
estratégia ndo € perseguir o cliente, mas produzir contetdo relevante o suficiente para o

atrair até a empresa.

Essa filosofia também é o cerne do conceito de marketing 3.0, pois 0 cendrio atual é
caracterizado pela perda da verticalidade entre a empresa e os consumidores, colocando-
0s numa posi¢do horizontal (Kotler, 2011), na qual tanto os consumidores quanto as
empresas possuem 0 mesmo nivel de autoridade sobre o produto. A internet conferiu

poder ao consumidor (Kotler, 2011).

Por outro lado, o método tradicional do Outbound Marketing envolve principalmente a
compra de espaco publicitario na televiséo, radio, producédo de panfletos, telemarketing,

entre outros meios, para oferecer diretamente um determinado produto.

Em resumo, o Outbound Marketing é a forma tradicional como conhecemos a publicidade
e como lidamos com ela no dia-a-dia. No entanto, o debate sobre as estratégias de
marketing cresce a medida que se observa o aumento do uso das técnicas do Inbound
Marketing em comparacdo com a estagnacao das técnicas do Outbound Marketing, uma
vez que este ultimo ndo leva em consideracdo o empoderamento do consumidor, que
representa a nova plataforma de dialogo entre as marcas e os consumidores (Kotler,
2011).
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Figura 1: Inbound Marketing versus Outbound Marketing

Fonte: Marketing Digital Portugal (2023)

6.5 Funil de vendas e estratégia de automacao de marketing

O Funil de Vendas é uma estratégia que visa atrair consumidores interessados em comprar
0s servicos e os produtos da empresa. E estruturado em varias etapas, funcionando como
um funil, onde inicialmente ha um grande pablico, mas ao longo das etapas, a quantidade

de pessoas vai-se reduzindo até que restem apenas agueles que realmente estdo
interessadas no que a empresa oferece.
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No Inbound Marketing, o Funil de Vendas ¢ dividido em trés partes: Topo, Meio e Fundo
do Funil, cada uma das partes representando um estagio diferente da jornada de compra
do consumidor e com um objetivo especifico de afunilamento. O Topo de Funil abrange
a etapa de Aprendizagem e Descoberta, bem como o0 Reconhecimento do Problema, com
0 objetivo de atrair o publico. O Meio de Funil corresponde a Consideracdo da Solucéo,
com o objetivo de converter os visitantes em leads. J& o Fundo de Funil inclui a etapa de

Avaliacdo e Compra, com o objetivo de efetuar a venda (Content, 2015).

Apos percorrer o funil, os consumidores que adquirem 0s servicos e 0s produtos passam
por uma etapa de nutricdo, voltada para o p6s-venda. Essa segmentacdo do publico
permite que apenas os leads qualificados, ou seja, aqueles realmente interessados em

fazer a compra, sejam entregues ao departamento de vendas (Content, 2015).

Para implementar essa estratégia de forma eficiente, € essencial o uso de softwares de
automatizacdo de marketing. Através desses softwares, é possivel elaborar contetidos
estratégicos para atrair visitantes (content marketing), segmentar o publico de acordo com
o interesse (Funil de Vendas) e enviar contetdos personalizados via email marketing até

que o publico decida efetuar a compra (marketing de Permisséo) (Content, 2015).

Antes de planear uma campanha de automatizacéo, ¢ fundamental entender a jornada de
compra do consumidor. 1sso possibilita definir os contetdos a serem utilizados para nutrir
os leads e obter melhores resultados, como aumento de vendas, retencdo de clientes e

reducdo de custos de aquisicdo (Content, 2015).

A jornada de compra € o caminho que o consumidor percorre antes de realizar a compra,
mesmo que nado esteja ciente disso. Esta € dividida em quatro etapas: Aprendizagem e
Descoberta, Reconhecimento do Problema, Consideracdo da Solucdo e Decisdo de
Compra. Cada etapa exige diferentes abordagens e informacdes relevantes para o
consumidor, com o objetivo de guia-lo na sua jornada de compra e tomar uma decisao

informada sobre a melhor solugédo para as suas necessidades (Content, 2015).
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Figura 2: Funil de Vendas

Fonte: WebSocorro (2023)

6.6 Search Engine Marketing, Search Engine Advertising e Search Engine

Optimization

O Search Engine Marketing (SEM) é uma técnica de marketing online que envolve a
melhoria e manutencdo da posicdo de um website no ranking dos resultados de pesquisa
nos motores de procura, com o objetivo de ser facilmente encontrado por quem pesquisa
(Mahendru, et al., 2014). Inclui as ferramentas de publicidade paga ou Search Engine
Advertising (SEA) e as ferramentas gratuitas de otimizacdo ou Search Engine
Optimization (SEO) (Mahendru, et al., 2014), tendo o SEO sido considerado uma
ferramenta muito eficaz, segundo a revista eMarketer (2015), pelo facto de melhorar a
performance dos websites em termos de rankings de pesquisa, visitas e criacdo de
contactos. O SEA, por sua vez, é desenvolvido através da escolha de palavras-chave que
a empresa considera que a caraterizam, e a pesquisa das mesmas nos motores de procura
origina que a hiperligacéo dessa empresa aparecga no topo ou no lado direito da pagina do
motor de procura, em destaque, pagando a empresa por cada clique que for feito nessa
hiperligacdo (o Pay per Click ¢ uma das modalidades mais utilizadas). J4& o SEO ¢

trabalhado através de trés tipos de estratégias: a otimizacdo on-page (na pagina web)
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através do titulo da pagina e do nome do ficheiro, off-page (fora da pagina web) utilizando
hiperligacbes que direcionam para a pagina web, e ainda sitewide, através de técnicas que
otimizam todo o website e ndo s6 uma pagina (T. Clarke & I. Clarke, 2014). Além disso,
0 SEO dirige-se a diferentes tipos de pesquisa: de imagens, de videos, pesquisa local e
pesquisa em motores de procura especificos de cada area de negdcio (Mahendru et al.,
2014). Existem ainda muitas empresas nas quais 0 SEO ndo é ainda explorado, mas as
que o utilizam consideram crucial selecionar palavras-chave e criar contetdos
relacionados com as mesmas, para fortalecer a posi¢éo na internet e assim conseguir um
maior nimero de potenciais clientes (Ahmed et al., 2014). A otimizacdo de websites a
este nivel é cada vez mais importante também num contexto B2B. O SEO afeta
significativamente a publicidade e as vendas, ja que a maioria das pessoas utiliza motores
de procura para pesquisar produtos e servicos. Em consequéncia, as empresas que
utilizam o SEO estdo a conseguir angariar mais clientes e receita do que aquelas que

desenvolvem outros métodos (Mahendru et al., 2014).

Em concluséo, a otimizacdo de websites, apesar de ainda ser pouco expressiva, € uma
excelente ferramenta de marketing digital para as empresas, que deverdo utiliza-la em

todos os seus meios de comunicacéo digital (Lu & Zhao, 2014; Mahendru et al., 2014).

SEO ¢ um conjunto de técnicas e estratégias que podem ser aplicadas num website, com
o objetivo de melhorar o seu posicionamento nos motores de procura na internet. Ou seja,
quando o utilizador digita uma palavra-chave para recuperacao da informagao desejada,
os procedimentos em SEQO possibilitardo que um ou mais conteudos de um website
otimizado, apare¢cam entre os primeiros resultados de uma procura organica.

A procura eficiente, depende da habilidade do utilizador, no uso da ferramenta e a
capacidade do motor de procura, a partir de um termo ou conceito, compreender as
necessidades do utilizador e recuperar as informagdes adequadas (Branski, 2004).

Tanto os links patrocinados, como os resultados organicos, sdo obtidos de acordo com a
sua relevancia para o utilizador, seguindo os proprios critérios utilizados pela empresa.
Assim, ¢ formada a pagina de resultados do Google, também denominada de SERP, que
engloba o titulo da pagina, o link e uma breve descricao.

De acordo com Gabriel (2012, p. 30), estamos a vivenciar a Era da Procura, que se

caracteriza por uma colaboracdo na inversdo do vetor de marketing: “Enquanto no
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marketing tradicional as agcdes de promocgdo e relacionamento acontecem no sentido da
empresa para o consumidor, da marca para o consumidor, na Era da Procura é o
consumidor que procura a empresa, a marca’’.

Na definicao de Gabriel (2012, p. 64): “Marketing de procura € o processo que usa os
motores de procura para se alcangar um determinado objetivo de marketing e envolve
acdes internas (on-page) e externas (off-page) ao website”. Sobre esse conceito, o autor
também diz: “O termo técnico em inglés para marketing de procura ¢ SEM. A parte do
SEM que se refere as técnicas de otimizagdo organica de um website recebe o nome de
SEO. Para além da otimizagdo organica, o marketing de procura engloba também as agdes
de procura pagas, ou /inks patrocinados. Assim, o SEM engloba técnicas que se estendem
desde a¢des internas de otimizagdo on-page, até agdes pagas de links patrocinados”.

De acordo com Ledford (2009, p. 7), spiders, crawlers e robots “sao programas que
literalmente procuram na web, catalogando dados para que estes possam ser procurados
pelos utilizadores. No sentido mais basico, todos eles sdo essencialmente a mesma coisa,
recolhem informagdes sobre todas as URL s da web”.

Ledford (2009, p. 10), afirma que o ranking de paginas ¢ uma ciéncia bastante precisa e
¢ diferente para cada motor de procura. Embora tenham diferentes critérios de ranking,
com uma variagdo da importancia representada, a autora ainda cita alguns elementos que
podem influenciar nos resultados, tais como: localizagao de palavras e expressoes-chave
numa pagina, frequéncia com que o termo de procura aparece na pagina, nimero de links
que apontam para o website e dentro dele, e click-throughs, um monitorizagao dos cliques
de que cada resultado recebe. Gabriel (2012, p. 67), fala sobre a procura constante dos
motores de procura para “aprimorar e refinar os calculos e as regras por tras dos seus
métodos e algoritmos de indexa¢do e posicionamento, para evitar que haja manipulacao
inadequada, visando garantir que se consiga encontrar o que realmente atenda melhor aos

utilizadores™.
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Figura 3: SEM, SEA e SEO

Fonte: Sergany, LinkedIn (2023)

Conclui-se, com base na analise dos tdpicos apresentados, que o marketing digital
representa um elemento crucial no cenario atual para a CINFER. Considera-se que o
marketing digital oferece oportunidades significativas de crescimento e interacdo com 0s
clientes, especialmente no contexto das pequenas e médias empresas. Foi considerado
que o inbound marketing, que atrai clientes por meio de conteddo relevante, é uma
estratégia promissora em contraste com o marketing tradicional, que tende a ser menos

eficaz na Era Digital.

Adicionalmente, observa-se que o comportamento do consumidor na Era Digital esta cada
vez mais voltado para a procura ativa de informacdes, a personalizacdo das experiéncias
e o compartilhamento publico de opiniGes. A empresa deve considerar essas mudancas

para se adaptar eficazmente as expectativas do consumidor.

Além disso, a automagdo de marketing e o entendimento da jornada de compra do
consumidor sdo considerados fundamentais para o sucesso no marketing digital. A
empresa deve implementar uma estratégia que leve em consideragdo todas as etapas do

funil de vendas, desde a atracdo inicial até a conversdo e a retencdo de clientes.
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Finalmente, a empresa deve valorizar técnicas como SEO, SEM e SEA para melhorar a
sua visibilidade online e atrair trafego qualificado. A otimizacdo do website é considerada

uma ferramenta essencial para se destacar no ambiente digital.

Em resumo, a CINFER deve adotar uma abordagem adaptativa e centralizada no cliente
para se destacar no ambiente digital que se encontra em constante evolucéo, aproveitando
as oportunidades oferecidas pelo marketing digital e compreendendo o novo

comportamento do consumidor na Era Digital.
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Parte 111 - Os meios de comunicacao digital
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8.1 O website e 0 copywritting

No contexto atual, desenvolver um negdcio na internet é essencial para alcancar o
publico-alvo e apresentar os produtos e servicos de forma eficaz. Nesse sentido, possuir
um website bem estruturado e atraente tornou-se imprescindivel (Marques, 2016). A
primeira impressdo desse website é fundamental, pois os consumidores julgam-no
rapidamente pela aparéncia ao acessa-lo. Dai a importancia de um design atraente,
seguindo os principios de Gestalt, onde os elementos visuais sdo avaliados pela sua
harmonia em conjunto, o que influencia a aceitacdo por parte dos utilizadores (Moller et
al., 2012).

Para construir um website de qualidade, € necessario considerar alguns elementos-chave,
como um bom alojamento com suporte técnico confiavel, a compra de um dominio
adequado (como .com, .net ou .pt), simplicidade, rapidez de carregamento, atratividade,
possibilidade de partilha nas redes sociais e destacar 0s contetdos mais importantes. A
navegacado deve ser intuitiva, permitindo o acesso a informacao com o minimo de cliques
possivel. Além disso, é essencial ter um formulario de contato que incentive a agdo dos
visitantes, contetidos relevantes e bem escritos, bem como landing pages para converter

visitantes em potenciais clientes (Marques, 2016).

Uma estrutura organizada é fundamental, com péaginas dedicadas a apresentar as
principais novidades, informacGes sobre a empresa, produtos e servigos, galeria de
imagens, agenda de eventos, artigos ou blog e depoimentos de clientes (Marques, 2016;
Adolpho, 2016). Outros elementos adicionais podem ser incluidos, como espacgo para
recrutamento, formulario para subscricdo de newsletters, lista de perguntas frequentes e

espaco para sugestdes dos utilizadores (Marques, 2016).

Quanto ao blog, mesmo que com formatos de contetido mais restritos, continua a ser uma
ferramenta valiosa para apresentar e divulgar a empresa. Além de permitir o controle da
informacao divulgada e dos comentarios, os blogs permitem uma comunicacao direta com
stakeholders e a midia, criando uma relacdo proxima com os leitores e encorajando um
word of mouth positivo (Cornelissen, 2016). A sua presenca também pode estabelecer a
empresa como especialista no seu setor (Tarrant, 2015), e muitos jornalistas procuram
historias nos blogs, tornando a sua presenca ainda mais benéfica (Cornelissen, 2016).

25



Em conclusdo, ter um website institucional bem desenvolvido é fundamental para
qualquer empresa, pois € por meio dele que o publico-alvo pode ser alcangado. Contudo,
ndo se deve limitar apenas ao website, as redes sociais também desempenham um papel
crucial no desenvolvimento de um negdcio online bem-sucedido (Marques, 2016).
Portanto, é importante considerar uma estratégia integrada, combinando o website e as

redes sociais para alcancar o maximo de sucesso e atender as necessidades do publico

digital atual.
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Figura 4: Exemplo de website
Fonte: Apple.pt (2023)
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8.2 Redes sociais

As redes sociais tém desempenhado um papel significativo na comunicacao e interagao
entre pessoas e empresas na Era Digital. Segundo Boyd e Ellison (2007, p. 89), as redes
sociais online sdo plataformas que permitem aos individuos criar perfis pessoais,
conectar-se com outras pessoas e interagir através de compartilhamento de contetdo,

mensagens e comentarios.

No contexto de marketing, as redes sociais oferecem oportunidades Unicas para as
empresas se envolverem com os consumidores. Kaplan e Haenlein (2010, p. 458)
destacam que as redes sociais permitem uma comunicacao bidirecional entre as marcas e
os consumidores, permitindo que as empresas recebam feedback, respondam a perguntas

e criem relacionamentos mais proximos com o publico-alvo.

A criacdo de conteldo relevante e interessante é essencial nas redes sociais. Autores como
Qualman (2019, p. 236) ressaltam a importancia do conteudo de qualidade para atrair a
atencdo dos utilizadores. 1sso inclui a criacdo de posts, imagens, videos e outros formatos
que sejam relevantes para o publico-alvo e estejam alinhados com o0s objetivos de

marketing da empresa.

A segmentacdo também desempenha um papel crucial nas estratégias de redes sociais.
Qualman (2019, p. 199) destaca a importancia de conhecer e compreender o publico-alvo,
a fim de direcionar as mensagens e campanhas para grupos especificos de utilizadores
com interesses e caracteristicas semelhantes. 1sso ajuda a maximizar o impacto das

estratégias de marketing nas redes sociais.

Além disso, o monitorizacdo e a analise de dados sdo fundamentais para avaliar o
desempenho das estratégias de redes sociais. Autores como Smith e Zook (2017, p. 146)
enfatizam a importancia de medir métricas como alcance, compartilhamentos e
conversbes para entender o impacto das atividades nas redes sociais e fazer ajustes

conforme necessario.

Por fim, as redes sociais também podem ser um canal poderoso para o marketing de

influéncia. Autores como Brown e Hayes (2008, p. 487) destacam a importancia de
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identificar e colaborar com influenciadores digitais que tenham um grande nimero de

seguidores e possam promover produtos e servigos de forma auténtica e persuasiva.

“... conseguiu crescer de forma significativa... percebendo bem o que o seu publico-alvo

quer, sabe ¢ pensa.” (Godin, 2019)

Conhecer o publico-alvo é outro ponto crucial. Compreender os habitos de consumo de
midia desse publico, como idade, interesses e preferéncias de rede social, permite

direcionar os esfor¢os para as plataformas em que o publico esta mais presente.

Apos essa analise, é importante avaliar as diversas redes sociais disponiveis. Plataformas
como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn e TikTok possuem caracteristicas Unicas e
atraem diferentes tipos de publico. E essencial identificar aquelas que melhor se encaixam

com o tipo de negdcio e contelido da empresa.

Além disso, é fundamental considerar o tipo de conteddo que a empresa pode oferecer
em cada plataforma. Cada rede social possui um formato de conteddo especifico. Por
exemplo, o Instagram é voltado para imagens e videos curtos, enquanto o LinkedIn é mais

focado em conteudo profissional e de negdcios.

Analisar a concorréncia também é uma estratégia valiosa. Observar quais redes sociais 0s
seus concorrentes estdo a utilizar e como se posicionam pode fornecer insights
importantes sobre quais plataformas sdo mais relevantes para o seu setor. E crucial
também planear a gestdo de contetido. Antes de se comprometer com varias redes sociais,
€ necessario garantir que a empresa tenha o0s recursos e a capacidade de gerir cada uma

delas de forma adequada.

Por fim, é importante ser adaptavel. As tendéncias das redes sociais estdo em constante
mudanca, e novas plataformas podem surgir ao longo do tempo. Estar disposto a se
adaptar e ajustar a estratégia de redes sociais conforme necessario é fundamental para

permanecer relevante e alcancar os objetivos estabelecidos.

Seguindo esses passos e concentrando os esforcos nas redes sociais mais relevantes para

0 negdcio, serd possivel construir uma presenca online sélida e envolver o publico de
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forma significativa. A selecdo cuidadosa dos canais de redes sociais contribuird para o

sucesso das estratégias de marketing e comunicagdo da empresa.

Redes sociais: 0 epicentro da internet!

... Mais 12 com menos de 10%
Wordpress
Spotify
Myspace
Slideshare
Tumblr
Blogger
4square
Linkedin
Instagram
Orkut
Twitter

Google +
Skype
Youtube
Facebook

® tenho perfil uso mas ndo tenho perfil

Figura 6: Namero de utilizadores de cada redes sociais

Fonte: Emarjet.ppg.br

8.3 Content marketing

O marketing é um campo de estudo que envolve estratégias e atividades para promover
produtos, servigos e marcas, com o objetivo de alcancar e satisfazer as necessidades dos

consumidores. Segundo Kotler e Armstrong (2016, p. 243), “0 marketing é um processo
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social e de geréncia que envolve a criacdo, oferta e troca de valor entre empresas e

consumidores”.

“Nao faz sentido nenhum fazer uma chave e, depois, andar por ai as voltas a procura de
uma fechadura para abrir. A Unica solucdo produtiva é encontrar uma fechadura e, depois,
fazer uma chave. E mais facil fazer produtos para o cliente que quer servir do que

encontrar clientes para os seus produtos e servigos.” (Godin, 2019)

A teoria da segmentacdo de mercado, desenvolvida por Wendell Smith (1956, p. 169),
destaca a importancia de dividir o mercado em segmentos distintos com caracteristicas e
necessidades semelhantes. Essa abordagem permite que as empresas direcionem as suas
estratégias de marketing de forma mais precisa, atendendo as procuras especificas de cada

segmento.

Outro conceito relevante € o branding, introduzido por Al Ries e Jacl Trout (1981, p. 62).
O branding refere-se a criacdo e manutencao de uma imagem positiva e distinta para uma
marca, a fim de estabelecer uma conexdo emocional duradoura com os consumidores.

Essa abordagem procura construir lealdade a marca e diferenciar-se da concorréncia.

No marketing digital, o conteddo desempenha um papel fundamental. O marketing de
contetdo, conforme destacado por Pulizzi e Barrett (2015, p. 326), envolve a criacdo e
distribuicdo de contetdo relevante e valioso para atrair, envolver e reter um publico-alvo
especifico. Essa abordagem visa contribuir para relacbes duradouras com os clientes,

fornecendo informagdes Uteis e interessantes.

“As ideias movem-se por uma encosta. Patinam entre os primeiros utilizadores, saltam

sobre um abismo e percorrem o seu caminho com esforgo até as massas. As vezes.”

(Godin, 2019)

Além disso, o marketing digital oferece a vantagem de permitir uma maior segmentacéo
e personalizacdo das mensagens e ofertas, gracas a capacidade de recolher e analisar
dados detalhados sobre o comportamento do consumidor online, como ressaltado por
Kotler e Keller (2016, p. 78). Isso permite que as empresas se adaptem de forma mais

eficaz as preferéncias e necessidades individuais.

30



“Contamos histdrias. Historias que encontram eco nas pessoas e resistem a passagem do
tempo. Histdrias que sdo verdadeiras, porque as tornamos verdadeiras com as nossas

acoes, produtos e servigos.

Estabelecemos relaces. Os seres humanos sentem-se sozinhos e querem ser Vistos e

conhecidos. As pessoas querem fazer parte de alguma coisa. E mais seguro assim e,

muitas vezes, mais divertido.

Criamos expectativas. Usando um produto, servindo-nos de um servi¢o. Fazendo uma
doacdo, indo a um comicio, ligando para a assisténcia ao cliente. Cada uma destas a¢des
faz parte da historia; cada uma constrdi um pouco da nossa ligacdo. Como profissionais
de marketing, podemos oferecer estas experiéncias com um objetivo, fazendo-as

propositadamente.” (Godin, 2019)

No contexto do marketing, a interacdo com o publico também é essencial. As interacoes
nas redes sociais e 0 marketing de influéncia tém sido areas de crescente importancia.
Autores como Brown e Hayes (2008, p. 321) destacam a influéncia de individuos e a
influenciadores digitais na tomada de decisdo dos consumidores e a importancia de

construir relacbes auténticas e duradouros com eles.

“O primeiro passo ¢ inventar uma coisa que valha a pena ser feita, com uma historia que

valha a pena ser contada, e uma contribuicdo de que valha a pena falar.

O segundo passo € projetar e construir essa coisa de tal forma que algumas pessoas, em

particular, sejam beneficiadas e se interessem por ela.

O terceiro passo é contar uma histdria que corresponda a narrativa construida e aos sonhos

daquele pequeno grupo de pessoas, 0 menor mercado viavel.

O quarto passo é aquele que entusiasma toda a gente: difundir a mensagem.

O ultimo passo € muitas vezes esquecido: estar presente — de modo regular, consistente e
generoso, durante anos a fio — para organizar, liderar e construir confianca na mudanca
que procura operar. Para conseguir permissao para dar seguinte ao trabalho e para

conquistar adeséo para ensinar.” (Godin, 2019)
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“Com os olhos postos no futuro... continua a investir na constru¢do de relacdes nao

apenas com a comunidade, mas também transversalmente.” (Godin, 2019)

= r
Nestle. ™4 ANestlé Propésito Marcas Promogbes Receitas” Trabalhe na Nestlé” Imprensa Converse com a gente Nesté Com Vocé™

Se faz bem, a gente fa

Confira aqui as nossas historias.

Se faz bem, a gente faz

Por trés de tudo o que a gente produz, existe uma pessoa dedicada e apaixonada pelo seu trabalho.
Acreditamos que o ingrediente humano e a iniciativa de cada individuo pode fazer mais do € . ... se Auds (<) (]
fazer o bem. Conhega algumas das nossas histérias: :

Figura 7: Exemplo de content marketing

Fonte: Inspireacademy.com (2023)

8.4 Email marketing

O email marketing é uma estratégia essencial no marketing digital, que utiliza o correio
eletronico como meio de comunicacdo para promover produtos, servi¢cos e marcas
(Chaffey & Ellis-hadwick, 2019, p. 65). Ao enviar mensagens personalizadas e

relevantes, essa tatica permite alcancar diretamente os consumidores.

Seguindo os principios de Gestalt, a primeira impressdo do website é crucial para atrair e
reter os visitantes (Moller et al., 2012). Optar pelo menor mercado viavel é uma
abordagem estratégica, concentrando esfor¢os nas pessoas mais abertas a receber a

mensagem e compartilha-la com outros (Godin, 2019).
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Uma das principais vantagens do email marketing € a capacidade de segmentagéo (Smith,
2018, p. 248). Ao dividir a lista de contactos em grupos com interesses e caracteristicas
semelhantes, as mensagens podem ser direcionadas com base nas preferéncias

individuais.

A relevancia do conteldo é outro fator importante no email marketing. Oferecer valor aos
destinatarios, seja por meio de informacdes Uteis, promocdes exclusivas ou contetdo
exclusivo, aumenta a probabilidade de interacdo com os e-mails (Meyer & Cagan, 2018,
p. 67).

A automacdo é uma peca-chave nessa estratégia, permitindo o envio de e-mails com base
em estimulos especificos, como a¢des dos utilizadores ou datas importantes (Handley,

2012, p. 46). Isso otimiza o envolvimento e a eficacia das campanhas de e-mail.

A anélise e a monitorizagdo dos resultados sdo fundamentais para avaliar a eficacia do
email marketing (Prince & Kunsch, 2018, p. 132). Métricas como taxa de abertura, taxa

de cliques e taxa de conversao fornecem insights valiosos para otimizar o desempenho.

Apesar das suas vantagens, o email marketing exige expresso consentimento dos
utilizadores e deve-se respeitar a possibilidade de desisténcia (Marques, 2016). O
desenvolvimento de uma lista de contatos pode ser feito através de formularios de

newsletter no website ou com o auxilio de iscos digitais em redes sociais (Adolpho, 2016).

Ao utilizar plataformas de email marketing, € possivel enviar e-mails programados,
personalizados de acordo com o comportamento do consumidor e com design otimizado

para dispositivos moveis (Mele, 2015).

No geral, 0 email marketing continua a ser uma estratégia valiosa para potenciar as vendas
e fortalecer a confianca nas empresas. Desde que bem utilizado, € uma oportunidade a ser

explorada pelas empresas na era do marketing digital.
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Figura 8: Exemplo de email marketing

Fonte: Spotify.com

8.5 Analise da concorréncia

A analise da concorréncia é uma parte fundamental do planeamento estratégico de uma
empresa, permitindo compreender o ambiente competitivo em que ela opera. Segundo
Porter (1980, p. 271), a analise da concorréncia envolve a identificacdo e avaliagdo dos

concorrentes diretos e indiretos, as estratégias, pontos fortes e fracos, a fim de obter uma
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vantagem competitiva. A andlise da concorréncia é uma abordagem sistemética que
permite as empresas identificar ameacas e oportunidades no mercado. Kotler e Keller
(2016, p. 108) destacam a importancia de recolher informagdes sobre 0s concorrentes em
areas como preco, produto, distribuicdo, promocdo, posicionamento e participacdo de
mercado. Uma abordagem adicional na andlise da concorréncia é o benchmarking, que
envolve comparar o desempenho e as praticas da empresa com as dos concorrentes lideres
de mercado. Segundo Czinkota e Ronkainen (2013, p. 209), o benchmarking permite
identificar melhores préaticas e areas de melhoria, auxiliando no desenvolvimento de

estratégias mais eficazes.

TABELA DE ANALISE DE CONCORRENTES
MEU NEGOCIO | CONCORRENTE 1 [CONCORRENTE2| CONCORRENTE 3

Tamanho da empresa 100 funcionarios 150 funcionarios 55 funcionarios 30 funcionarios
Faturamento anual R% 10 milhbes RE 20 milhdes RE & milhes R% 5 milhbes
Market share 30% 40% 20% 10%
Ticket médio R 100,00 R$ 130,00 R$ 95,00 R$ 75,00
Qualidade do atendimento Bom Ruim Regular Excelente
Principal diferencial Baixo TMR Boa entrega Boas instalactes Baixo preco
Principal fraqueza Poucos produtos Atendimento fraco Entrega ruim Produtos de baixa qualidade
Produto/marca de destaque Marca A Marca B Marca A Marca B
Presenca digital

- Site
- Facebook
- Instagram
- YouTube
- Linkedin
- Antncios no Google

Figura 9: Exemplo de Analise da Concorréncia

Fonte: Zendesk.com (2023)

8.6 Google Ads

Chaffley e Ellis-Chadwick (2019, p. 168) explicam que o Google Ads é baseado no
modelo de publicidade de pagamento por clique (PPC), onde os anunciantes pagam
apenas quando os utilizadores clicam nos andncios. Isso proporciona vantagens
significativas, como o controlo sobre os investimentos e a capacidade de direcionar
anuncios para um publico-alvo especifico. A pesquisa de palavras-chave € um aspeto
fundamental no Google Ads, conforme mencionado por Zahay e Roberts (2019, p. 265).
Essa etapa envolve identificar as palavras-chave mais relevantes para o negécio e otimizar

as campanhas para aumentar a visibilidade nos resultados de pesquisa relevantes. Dessa

35



forma, os anunciantes podem alcancar um publico qualificado que esta ativamente a
procura por produtos ou servicos relacionados. Em relagcdo a segmentacdo de publico,
Kim e Mauborgne (2021, p. 88) afirmam que o Google Ads oferece uma variedade de
opcoes para alcancar publicos especificos. Os anunciantes podem-se segmentar com base
em critérios demograficos, geograficos, comportamentais e de interesse, garantindo que

0s anlncios sejam exibidos para pessoas mais propensas a se envolverem com a marca.

- yourLOGO : & 8
& M Google Ads  Campaigns Ad Groups Keywaords Shopping Ads More B Last7Days ~ "o«
Q

View-Through Con. 752 ~i% View-Through Conv. 420 ou
¢
-
"
°
- View-Through Conv. —1% Avg CPC ~e% Clicks ~70% Conversion Rate  ~43s%
5 752 $194.86 194 19.02%
= Gonversions -290% Gost —an Gost / Gonversion —an Impressians ~120%
¥ 262 $1,341.00 $214.14 128

Showing 4 of 4 Rows

CAMPAIGN - VIEW-THRO... AVG cPC cLicKs CONVERSIO... CONVERSIO... cosT COST / CON... IMPRESSIONS

Figura 10: Exemplo do Google Ads

Fonte: Dashly.io

8.7 Analise PESTEL

A analise PESTEL é uma ferramenta amplamente utilizada no campo do marketing e
gestdo estratégica para avaliar o ambiente externo de uma empresa ou organizacao. O seu
objetivo é identificar fatores politicos, econdmicos, sociais, tecnoldgicos e ambientais que

possam impactar o negécio.
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Kotler et al. (2017) destacam a importancia da andlise PESTEL para compreender o
contexto em que a empresa atua e antecipar possiveis desafios e oportunidades. Através
desta, é possivel identificar mudangas politicas, como politicas governamentais e
legislagdes que possam afetar o setor. Aspetos econdmicos, como inflagdo, taxa de juros
e crescimento do PIB, também sdo considerados elementos fundamentais, uma vez que

afetam o poder de compra dos consumidores e a estabilidade econémica no geral.

No que diz respeito aos fatores sociais, autores como Hofstede (1980) ressaltam a
importancia de compreender as caracteristicas culturais e sociais da populacdo em que a
empresa esta inserida. Essas informacfes ajudam a adaptar os produtos e servi¢os ao

publico-alvo e a estabelecer estratégias de marketing mais eficazes.

Os aspetos tecnoldgicos séo apontados por Johnson et al. (2008) como um dos principais
impulsionadores de mudanca no ambiente de negdcios. Portanto, a andlise PESTEL deve
incluir a avaliacdo das inovagdes tecnoldgicas que podem afetar o setor e as formas como

a empresa pode se beneficiar ou se adaptar a essas mudancas.

Por fim, os fatores ambientais, como a conscientizacdo sobre sustentabilidade e
preocupacbes ambientais, tém ganho importancia para a reputacdo e imagem das
empresas. Autores como Elkington (1997) enfatizam a necessidade de considerar
questdes ambientais na analise PESTE para desenvolver estratégias alinhadas com as

expectativas da sociedade e das partes interessadas.

Em conjunto, a andlise PESTEL fornece uma visdo abrangente do ambiente externo em
gue a empresa opera, permitindo uma tomada de decisdo mais informada e uma melhor

adaptacdo as mudancas do mercado e do cenario socioecondémico.
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P E

Fatores Politicos Fatores Econdmicos Fatores Sociais Fatores Tecnologicos Fatores Ambientais Fatores Legais

Politicas governamentais Economia local Taxa de crescimento Tecnologias emergentes Regulamentos ambientais Legislacdo em vigor

Eleicées e tendéncias
politicas

Reducdo da pegada de

Mudancas de geracdes Maturidade da tecnologia Rl

Tributacdo Legislacdo futura

Tendéncias de estilo de

Mudanca do governo Inflacdo vida Legislacdo tecnolégica  Sustentabilidade

Legislacdo internacional

Orgdos e processos

Tabus culturais =
regulatérios

Politicas de negociacdo |Juros Pesquisa e Inovacdo Gestdo de Residuos

Financiamento. bolsas e Atitudes e opinides dos | Informacéo e
iniciativas consumidores comunicacdes
Guerras, terrorismo e . Padrées de compra do  Desenvolvimento de

; Problemas sazonais < S
conflitos consumidor tecnologia concorrente

Problemas politicos Problemas de

Tendéncias econémicas Poluicdo Lei trabalhista

Protecdo do consumidor

Crescimento da indlstria Problemas éticos Rommas de=atce o

internos propriedade intelectual

Relacdes entre paises

Taxas de importacdo /
exportacdo

Comércio internacional

seguranca
Regulamentos fiscais

Normas especificas da

Corrupcdo

inddstria
Taxas de cambio
internacionais
Figura 11: Exemplo de uma Anélise PESTEL
Fonte: Treasy.com
8.8 Analise SWOT

A andlise SWOT € um instrumento extremamente Util no planeamento estratégico das
organizacgdes. Por meio dessa analise, é possivel identificar as for¢as e fraquezas internas
da empresa, bem como as oportunidades e ameacas presentes no ambiente externo, o que
contribui para melhorar o desempenho da empresa no mercado. Este instrumento,

originado na década de 1960, € amplamente utilizado por empresas de todas as dimensdes.

Para Serra e Torres (2004, p. 28), "a funcdo primordial da SWOT é possibilitar a escolha
de uma estratégia adequada — para que se alcancem determinados objetivos — a partir de
uma avaliacdo critica dos ambientes internos e externos”. Ou seja, a analise SWOT
permite que as empresas identifiguem os seus pontos fortes e fracos internos, bem como
as oportunidades e ameacas que podem afetar os seus negdcios, possibilitando a tomada

de decisdes estratégicas mais benéficas.

As forcas e fraguezas internas referem-se aos aspetos positivos e negativos da empresa,
como recursos humanos, tecnologia, capacidade de producéo, cultura organizacional,
entre outros. Segundo Chan et al. (2018), "as forcas sdo vantagens competitivas que a

empresa possui, enquanto as fraquezas sdo as limitagbes que podem prejudicar o seu
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desempenho no mercado”. A identificacdo desses fatores internos permite que a empresa
capitalize as suas forcas e trabalhe na melhoria das fraquezas, aumentando a sua eficiéncia

e competitividade.

Por outro lado, as oportunidades e ameagas, referem-se aos fatores externos que podem
impactar o desempenho da empresa. Segundo Lima e Andrade (2019), "as oportunidades
séo elementos positivos do ambiente externo que a empresa pode aproveitar para crescer
e expandir os seus negocios, enquanto as ameacas sdo fatores externos que podem
prejudicar as suas operagdes e resultados". A analise das oportunidades e ameacas permite
que a empresa identifique tendéncias de mercado, novas necessidades dos consumidores

e potenciais riscos que precisam ser geridos.

Dessa forma, a analise SWOT possibilita uma visdo abrangente do ambiente interno e
externo da empresa, ajudando a identificar os recursos e capacidades que podem ser
explorados para obter vantagens competitivas, bem como os desafios e obstaculos que
precisam ser enfrentados e superados. Segundo Kotler et al. (2017), "a analise SWOT ¢
uma ferramenta essencial para a formulacdo de estratégias bem-sucedidas, permitindo
que as empresas alinhem as suas agdes com 0s seus objetivos e obtenham resultados

sustentaveis no mercado".

Portanto, ao realizar a analise SWOT de forma criteriosa, as empresas podem tomar
decisdes mais informadas e desenvolver planos estratégicos mais eficazes, garantindo

uma posicdo competitiva no mercado e alcangando 0s seus objetivos a longo prazo.
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STRENGTHS

Figura 12: Exemplo de uma Anélise SWOT

Fonte: Freepik.com (2023)

Neste contexto, considera-se que a aplicacdo de estratégias de marketing digital é
essencial para que a CINFER alcance sucesso nos negdcios online. A CINFER deve
considerar a importancia de um website atrativo e funcional, bem como das redes sociais
como ferramentas cruciais para se conectar com o publico-alvo. Além disso, o content
marketing e o email marketing surgem como abordagens valiosas para envolver e reter
os clientes, enquanto a analise da concorréncia e a analise PESTEL proporcionam insights

criticos para o planeamento estratégico.

Em suma, ao adotar uma abordagem abrangente e informada, a CINFER pode posicionar-
se de forma mais competitiva no mercado digital em constante evolucao. A analise SWOT,
por sua vez, permite uma avaliacdo cuidadosa dos recursos internos e das influéncias
externas, possibilitando a formulacéo de estratégias eficazes para que a CINFER alcance
objetivos sustentaveis. Assim, conclui-se que a compreensdo e implementacdo de
estratégias de marketing digital sdo elementos cruciais para que a CINFER obtenha

sucesso nos negdécios online.
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Parte IV - Situacdo atual da CINFER — Comércio Industrial de

Ferramentas, Lda.
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A CINFER é uma empresa de venda de maquinas e ferramentas com vinte e cinco anos
de experiéncia. Apesar de ser uma empresa tradicional, apenas atua em territorio nacional
e ndo apresenta grande expressividade em zonas mais afastadas da sua regido. E através
de comerciais que chegam a novos clientes e gracas a sua loja fisica que mantem clientes
regionais. Como tal, a empresa procura expandir a sua area de atuacdo e procura investir
em marketing digital para alcancar as suas metas. A sua presenga nas redes sociais € fraca
e 0 seu website é pouco valorizado, possuindo conteddos pouco relevantes e
maioritariamente desatualizados, ndo estando ao nivel das novas pretensfes da empresa.
O mercado de atuacdo € o B2C e B2B, tendo em conta que o consumidor final passou a
ser uma pequena parte do negécio, passando o B2B a ter a maioria da quota de atuacao

da empresa.

“O produto ou oferta alcancara €xito se proporcionar valor e satisfacio ao comprador-
alvo. O comprador escolhe entre diferentes ofertas com base naquilo que parece

proporcionar o maior valor.” (Kotler, 2000, p. 33).

9.1 Anélise PESTEL

De acordo com a analise PESTEL (politica, econdmica, social, tecnoldgica, legal e
ambiental) é importante termos em conta alguns aspetos na atuacdo da CINFER, no

mercado.

Sabendo isto, passa-se a realizacdo da analise PESTEL, sendo esta apresentada

posteriormente.
Politica

A CINFER é uma empresa comprometida com a exceléncia em todos os aspetos do seu
negocio, incluindo a conformidade com a legislacdo vigente. Nesse sentido, a empresa
atribui uma grande importancia a certificacdo de qualidade dos produtos que
comercializa. Esse rigor assegura que os seus clientes recebam produtos de alta qualidade,

confiaveis e que atendam as normas e padrées estabelecidos pelos 6rgdos regulatorios.
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Além disso, a CINFER preocupa-se em garantir um ambiente de trabalho seguro e em
conformidade com as leis trabalhistas. A seguranca e o bem-estar dos seus colaboradores
sdo prioridades essenciais, e a empresa adota todas as medidas necessarias para prevenir

acidentes e promover um ambiente de trabalho saudavel.

A politica de impostos também ¢é respeitada pela CINFER. A empresa realiza as suas
atividades com total transparéncia e em conformidade com as legislacdes fiscais.
Adicionalmente, a empresa esta comprometida com o sistema juridico, adotando todas as
praticas éticas e responsaveis em todas as suas operacdes, mantendo uma postura integra

e respeitosa em relacdo as leis e regulamentacdes aplicaveis.

Em resumo, a CINFER. € uma empresa que se destaca pelo seu compromisso com a
qualidade, a seguranca e a conformidade legal. Por meio de uma gestdo responsavel e
uma equipe dedicada, a empresa assegura a satisfagdo dos seus clientes, o bem-estar dos
seus colaboradores e o respeito aos padrdes regulatorios. Com uma viséo orientada para
o futuro, a CINFER continua aprimorando as suas praticas para se manter como uma
referéncia no mercado, mantendo-se alinhada com as mudancas e desafios do cenario

global.
Economico:

As taxas de cambio e os ciclos econdmicos sdo dois fatores cruciais que podem exercer
influéncia significativa sobre o negocio da empresa. Ambos tém o poder de moldar o
cenario econdmico no qual a empresa opera e, consequentemente, impactar diretamente

0 custo de importacao dos produtos e a sua procura.

Primeiramente, as flutuacdes nas taxas de cambio representam um desafio constante para
a empresa. Devido a natureza globalizada do comércio atual, muitas das ferramentas e
maquinas comercializadas sdo importadas, implicando que o valor das moedas
estrangeiras afete diretamente o custo. Uma desvalorizacdo da moeda local em relagédo a
outras moedas pode aumentar o pre¢o dos produtos importados, pressionando a margem
de lucro da empresa e potencialmente refletindo em precos mais altos para os clientes.
Por outro lado, uma valorizacdo da moeda local pode beneficiar as importac6es, tornando-

as mais acessiveis e favorecendo o equilibrio financeiro do negécio.
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Além disso, os ciclos economicos também desempenham um papel fundamental no setor.
Em periodos de crescimento econdmico robusto, a procura por ferramentas e maquinas
tende a ser mais alta, impulsionada por investimentos em projetos de infraestrutura e
expansdo empresarial. Entretanto, em tempos de desaceleracdo econdmica ou recessdo, a
procura por esses produtos pode sofrer uma reducdo significativa, a medida que empresas

e consumidores adiam investimentos e compras nao essenciais.

Nesse contexto, € fundamental que a empresa esteja preparada para enfrentar esses
desafios. Uma abordagem estratégica para lidar com as flutuagdes cambiais pode incluir
a diversificacdo de fornecedores e a ado¢do de contratos de cobertura de cambio para
minimizar o impacto das varia¢fes nas taxas de cambio. Além disso, a empresa pode
procurar fontes alternativas de fornecedores de produtos nacionais sempre que possivel,

reduzindo a exposicao ao risco cambial.

Em relacdo aos ciclos economicos, uma abordagem mais defensiva pode envolver o
monitorizacao continuo da economia e a adocao de estratégias ageis de ajuste de producéo
e stock conforme a flutuacdo da procura. E essencial manter-se atualizado sobre as
perspetivas economicas do pais e do setor em que a empresa opera, para tomar decisdes

informadas e proativas.
Social:

Para a CINFER., entender as necessidades e desejos dos consumidores é fundamental
para oferecer produtos que estejam em sintonia com o mercado. A procura do consumidor
é um fator decisivo na formulacdo de estratégias de negdcios bem-sucedidos. Por isso, a
empresa realiza pesquisas de mercado, acompanha tendéncias e analisa atentamente 0s
feedbacks dos clientes para se manter atualizada em relacdo as preferéncias do publico-

alvo.

A evolucdo constante do mercado industrial requer uma abordagem proativa para
antecipar as mudancas nas necessidades dos consumidores. Ao compreender os desafios
e as oportunidades, a CINFER pode adaptar o seu portfolio de produtos para atender as

expectativas dos clientes. Essa visdo estratégica permite que a empresa se mantenha
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competitiva e alinhada com as tendéncias do setor, garantindo que as suas ofertas estejam

sempre em alta.

Além da procura do consumidor, outra questdo que ndo pode ser ignorada é a crescente
conscientizacdo ambiental da sociedade. Os consumidores estdo cada vez mais
preocupados com o impacto ambiental das empresas e dos produtos que adquirem. Nesse
contexto, a sustentabilidade tornou-se um fator crucial para a tomada de decisdes de

compra.

A CINFER reconhece a importancia de incorporar a sustentabilidade na sua estratégia de
negdcios. A empresa procura adotar préaticas eco-friendly nos seus processos de produ¢do
e fornecimento, reduzindo o desperdicio, promovendo a reciclagem e priorizando a

utilizagdo de materiais sustentaveis.

Além disso, a empresa procura fornecer ferramentas e maquinas que sejam mais eficientes
em termos de energia e recursos naturais, incentivando, assim, 0s seus clientes a também

adotarem préaticas mais sustentaveis nas suas atividades.

A responsabilidade ambiental ndo é apenas uma necessidade ética, mas também uma
oportunidade para a CINFER se diferenciar no mercado e fortalecer a sua imagem perante
os clientes e parceiros. Ao demonstrar um compromisso genuino com a sustentabilidade,
a empresa pode conquistar a confianga dos consumidores e aumentar a sua base de

clientes leais e conscientes.

Em resumo, a CINFER. reconhece a importancia de compreender as necessidades dos
consumidores e de se adaptar as suas preferéncias para oferecer produtos alinhados com
0 mercado. Além disso, a empresa valoriza a sustentabilidade como um pilar estratégico,
procurando sempre solugdes eco-friendly que promovam um futuro mais sustentavel para
0 setor industrial. Essa abordagem proativa permite que a CINFER se destague no
mercado e construa uma reputacdo sélida como uma empresa comprometida com a

satisfacdo dos clientes e o cuidado com o meio ambiente.
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Tecnoldgico:

A procura pela inovagdo tecnoldgica € um dos pilares estratégicos da CINFER. A empresa
reconhece que estar na vanguarda das Ultimas tecnologias relacionadas a ferramentas e

maquinas é essencial para se manter competitiva no mercado em constante evolucao.

Ao acompanhar de perto as tendéncias tecnoldgicas, a CINFER pode identificar
oportunidades para fornecer os produtos mais avancados e eficientes. A adogdo de
tecnologias inovadoras permite que a empresa ofereca solucfes de ponta aos seus clientes,
agregando valor aos seus produtos e atendendo as necessidades mais exigentes do

mercado.

A inovacdo tecnologica também é um fator determinante para a diferenciacdo no setor
industrial. Ao oferecer produtos Unicos e com desempenho superior, a CINFER pode
conquistar uma posicdo de destaque e fortalecer a sua reputacdo como uma empresa

inovadora e confiavel.

Além disso, a automacao e digitalizacdo dos processos séo fundamentais para melhorar a
eficiéncia e a produtividade da empresa. A CINFER esta constantemente a procura de
oportunidades para automatizar tarefas e otimizar os seus fluxos de trabalho, reduzindo

custos operacionais e aumentando a eficiéncia dos processos.

A automacdo também possibilita uma maior precisdo e consisténcia nas atividades,
minimizando erros e retrabalho. Com processos mais ageis e eficientes, a empresa pode

atender as necessidades dos clientes de forma mais rapida e assertiva.

Além disso, a digitalizacdo dos processos permite que a CINFER tenha acesso a
informacGes em tempo real, facilitando a tomada de decisdes estratégicas e a identificacdo

de oportunidades de melhoria.

A automacao e a digitalizacdo também desempenham um papel importante na gestdo de
stocks. Ao adotar sistemas de gestdo integrados e ferramentas de rastreamento, a empresa
pode acompanhar o fluxo de mercadorias de forma mais eficiente, garantindo um melhor

controlo do inventério e evitando problemas de desabastecimento ou excesso de stock.
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Em resumo, a CINFER compreende que a inovacdo tecnoldgica e a automagdo séo
fatores-chave para o sucesso no mercado industrial. A procura continua por tecnologias
de ponta e a digitalizacdo dos processos permitem que a empresa se mantenha na
vanguarda do setor, oferecendo produtos de alta qualidade, eficiéncia e atendendo as
necessidades dos clientes de forma agil e confidvel. Essa abordagem estratégica garante
que a CINFER esteja sempre preparada para enfrentar os desafios do mercado e aproveitar
as oportunidades de crescimento, consolidando a sua posi¢do como uma empresa lider no

segmento de ferramentas e maquinas.
Legal:

A CINFER. tem como um dos seus pilares estratégicos a procura incessante pela inovagédo
tecnoldgica. A empresa compreende que estar na vanguarda das Gltimas tecnologias
relacionadas a ferramentas e maquinas é fundamental para manter uma posicéo

competitiva num mercado industrial em constante evolucao.

Acompanhando de perto as tendéncias tecnoldgicas, a CINFER consegue identificar
oportunidades valiosas para o fornecimento de produtos mais avangados e eficientes. A
adocdo de tecnologias inovadoras possibilita que a empresa ofereca solugdes de alto nivel
aos seus clientes, agregando valor aos produtos e atendendo a procura cada vez mais

exigentes do mercado.

A inovacao tecnoldgica é um dos principais fatores que contribuem para a diferenciacao
da CINFER no setor industrial. Ao disponibilizar produtos Unicos e com desempenho
superior, a empresa conquista uma posicao de destaque e fortalece a sua reputacdo como

uma organizacao inovadora e confiavel.

A automacao e digitalizacdo dos processos também desempenham um papel crucial na
melhoria da eficiéncia e produtividade da CINFER. A empresa estd sempre atenta as
oportunidades de automatizar tarefas e otimizar fluxos de trabalho, o que resulta na

reducdo de custos operacionais e no aumento da eficiéncia das operacoes.

A automacdo proporciona maior precisdo e consisténcia nas atividades, minimizando
erros e retrabalho. Com processos mais ageis e eficientes, a CINFER consegue atender as

necessidades dos clientes de forma mais rapida e assertiva.
47



Ademais, a digitalizacdo dos processos confere & CINFER 0 acesso a informagbes em
tempo real, o que facilita a tomada de decisdes estratégicas e a identificacdo de

oportunidades de aprimoramento em todos os niveis da organizacg&o.

A automacdo e a digitalizacdo também desempenham um papel de destaque na gestdo do
stock. Ao adotar sistemas de gestdo integrados e ferramentas de rastreamento, a empresa
consegue acompanhar o fluxo de mercadorias de maneira mais eficiente, garantindo um
controle do inventario mais preciso e evitando problemas como desabastecimento ou

excesso de stock.

Em sintese, a CINFER compreende plenamente que a inovagao tecnoldgica e a automacao
sdo fatores-chave para 0 sucesso no mercado industrial. A incessante procura por
tecnologias de ponta e a digitalizacdo dos processos asseguram que a empresa permaneca
na vanguarda do setor, oferecendo produtos de alta qualidade, eficiéncia e atendendo a
procura dos clientes de forma agil e confiavel. Essa abordagem estratégica garante que a
CINFER esteja sempre preparada para enfrentar os desafios do mercado e aproveitar as
oportunidades de crescimento, consolidando a sua posi¢cdo como uma lider no segmento

de ferramentas e maquinas.
Ambiental:

A CINFER. reconhece a importancia crucial de avaliar e minimizar o impacto ambiental
das suas operacdes e produtos. A empresa estd comprometida com a promocéo de praticas
sustentaveis que visam reduzir a sua pegada ecologica, contribuindo para a protecédo do

meio ambiente.

A conscientizacdo ambiental tem se tornado uma preocupacdo crescente para
consumidores e stakeholders em todo o mundo. Portanto, a CINFER considera
fundamental adotar medidas que contribuam para a preservacdo do meio ambiente e a

sustentabilidade a longo prazo.

Em relacdo as operacfes internas, a empresa esta constantemente procurando formas de
otimizar o consumo de recursos naturais, como agua e energia. A implementacdo de

tecnologias mais eficientes e o uso de praticas eco-friendly sdo prioridades para a
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CINFER. Além disso, a empresa procura reduzir a geracdo de residuos e promover a

reciclagem, visando diminuir o impacto no meio ambiente.

Quanto aos produtos fornecidos pela CINFER, a empresa fornecer constantemente
opcbes mais sustentaveis e ecologicamente corretas. Ao comercializar ferramentas e
maquinas, a empresa prioriza a comercializacdo de produtos de baixo impacto ambiental
e, sempre que possivel, procura oferecer alternativas mais ecoldgicas para 0s seus

clientes.

A CINFER também se empenha em disseminar informacGes sobre préticas sustentaveis
aos seus clientes e colaboradores, incentivando o uso consciente dos produtos e a adogédo

de medidas ecologicamente responsaveis nas suas atividades diarias.

Além disso, a empresa esta atenta as regulamentacdes ambientais e as melhores praticas
da industria, procurando adotar padrfes e certificagdes que comprovem 0 COmMpPromisso

com a sustentabilidade.

A estratégia de sustentabilidade da CINFER ndo se limita apenas ao presente, mas
também se estende ao planeamento de longo prazo. A empresa esta constantemente
procurando e atualizando as suas politicas e praticas para garantir que a sua atuacao esteja

alinhada com os principios de responsabilidade ambiental.

Em sintese, a CINFER reconhece a importancia de considerar o impacto ambiental nas
suas atividades e assume o compromisso de adotar praticas sustentaveis para reduzir a
sua pegada ecologica. Ao agir de forma consciente e responsavel, a empresa ndo apenas
contribui para a preservacdo do meio ambiente, mas também reforca a sua reputacdo

como uma organiza¢ao comprometida com a sustentabilidade e o bem-estar do planeta.

Em suma, a analise PESTEL é de extrema importancia para a CINFER., pois permite uma
avaliacdo abrangente e sistematica dos fatores externos gque podem impactar o seu
negocio. Através desta analise, a empresa pode compreender melhor o contexto
macroecondmico, politico, social, tecnolégico, legal e ambiental em que opera. Ao

identificar oportunidades e ameacas associadas a esses diferentes aspetos, a CINFER
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pode ajustar a sua estratégia de negocios, tomar decisfes informadas e se preparar para
enfrentar desafios futuros. Além disso, a analise PESTEL possibilita que a empresa se
mantenha atualizada sobre as mudancas regulatérias, tendéncias de mercado e
preferéncias dos consumidores, garantindo que as suas acdes estejam alinhadas com as
necessidades do publico-alvo e as expectativas da sociedade. Dessa forma, a analise
PESTEL é uma ferramenta valiosa para a CINFER moldar a sua visdo estratégica,
promover a inovacgao e garantir a sua sustentabilidade no dindmico cenario da industria

de ferramentas e maquinas.

9.2 Analise SWOT

A analise SWOT consiste numa ferramenta que € utilizada para fazer uma analise dos
cenarios internos e externos da empresa, com o intuito de avaliar o seu posicionamento
no mercado e a sua capacidade competitiva. Estas conclusdes sdo retiradas utilizando

quatro fatores, sendo estes: Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameagas.

A elaboracdo desta analise visa responder a necessidade de conhecer qual € a atual

situacdo da empresa no mercado de atuacao.

Sabendo isto, passa-se a realizacdo da Analise SWOT, sendo esta apresentada

posteriormente.
Forcas:

e Vasta gama de marcas e produtos comercializados pela empresa, o0 que
proporciona um enorme leque de escolhas aos seus consumidores, possibilitando
que estes facam as suas escolhas baseadas no baixo-custo ou na qualidade do
produto;

e Possui mais de 70.000 itens em stock permanente, possibilitando a sua venda
prontamente sem a necessidade de existir um atraso de tempo entre a compra e a
entrega do produto;

e Possui funcionarios especializados que fornecem conhecimentos profissionais aos

clientes, permitindo uma compra mais orientada e consciente;
50



A empresa possui um forte poder negocial em relagdo aos fornecedores, uma vez
que a empresa possui diversos fornecedores que oferecem produtos com qualidade

e caracteristicas semelhantes.

Fraquezas:

O espaco fisico que possui ndo permite que 0s seus clientes vejam e sintam o0s
produtos na mao antes de os adquirirem, algo bastante apreciado pela maioria dos
clientes;

O armazém ndo possui espaco suficiente para as necessidades da empresa, ndo
sendo facil movimentar as mercadorias deste o0 stock até aos meios de transporte
que as vao entregar;

N&o possui, até ao momento, ferramentas importantes para atrair novos
consumidores até a empresa, como um website profissional,

O website, por agora, é muito limitado e ndo permite realizar compras online nem
mostra quais produtos a empresa vende em concreto, apenas mostra as marcas que
comercializa.

Prazos de recebimentos longos que por vezes ndo sdo cumpridos e que, a longo

prazo, podem deixar a empresa com dificuldades.

Oportunidades:

Com o mercado imobiliario em ascensdo, é previsivel que exista uma maior
procura por produtos afetos a construgdo, possibilitando uma oportunidade de
fornecer mais equipamentos e materiais a esta industria;

Os meios digitais proporcionam uma grande visibilidade as empresas e
impulsionam o volume de vendas. Um investimento neste sentido fara com que a

empresa conquiste novos consumidores e se consolide no mercado.

Ameagas:

Com a crescente inflacdo, subida de precos da matéria-prima, dos custos de
transporte e dos custos de armazenagem, € expectavel uma subida do custo de

aquisicdo dos produtos. Devido a esta realidade, o valor de venda, para que se
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mantenham a margem de lucro, sera superior, afastando clientes que procuram
produtos de precos mais baixos;
e Forte concorréncia por parte de outras empresas do mesmo setor e de grandes

superficies comerciais retalhistas.

Realizada a recolha de dados e a sua analise, é possivel verificar que a empresa possui
uma boa margem de evolucdo e de progressdo no mercado. O investimento nos meios
digitais para divulgacado e venda dos seus produtos perspetiva um 6timo crescimento para

a empresa, alcangando ainda mais consumidores e consolidando a sua marca no mercado.

No tocante as fraquezas que a empresa possui, no curto prazo, é possivel corrigir 0s
défices informaticos, algo que é extremamente importante nos dias atuais e sera sempre
um bom investimento por parte da empresa. No longo prazo, a mudanca para um local
mais apropriado para a dimensdo da empresa e para o0 seu volume de negdcios seria algo
que iria agilizar a organizacdo dos stocks e a movimentacdo de mercadorias pelo
armazém. Em relacéo a loja, seria interessante possuir alguns exemplares de maquinas e
equipamentos em exposicdo para que os clientes tivessem contacto com estes e que

pudessem perceber se aquele produto correspondia as suas expectativas.

9.3 Estrutura do website

Cada vez mais, os consumidores utilizam a internet para procurar solucdes, produtos e
servicos que satisfacam as suas necessidades, de uma forma rapida e direta. O website,
cria uma primeira impressdo sobre a empresa, e deve ser trabalhado constantemente, tanto
ao nivel da imagem e comunicacdo, como através da criacdo de contetdos pertinentes e

interessantes para chamar a atencdo do utilizador.

No caso da CINFER, o seu website (https://cinfer.com) é extremamente limitado e
simples, ndo sendo possivel realizar qualquer compra, consulta de precos, selecdo e
impactos dos produtos comercializados. O website apenas possui referencia as marcas
comercializadas e aos meios de contacto e visita da loja fisica da empresa.
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Nos dias atuais, o publico-alvo é bastante heterogéneo, sendo necessario que a empresa
molde os seus produtos e servigos de acordo com as necessidades do seu publico. Desta
forma, é importante customizar para gerar um constante interesse, que muitas vezes é
disputado por outras empresas concorrentes, sendo imprescindivel que as empresas
atualmente conhecam profundamente as rotinas, as motivagdes, 0s interesses e as
preocupaces do seu publico. Para melhorar o website é essencial para atrair mais
visitantes, melhorar a experiéncia do utilizador e alcancar os seus objetivos de negdcios.
Assim sendo, é necessario criar um website que possua um design responsivo, ou seja,
que se adapte automaticamente a diferentes dispositivos, como computadores,
smartphones e tablets. Isso garantira que os utilizadores tenham uma boa experiéncia,
independentemente do dispositivo que estiverem a utilizar. O conteldo necessita ser
relevante, atualizado, interessante e atualizado regularmente. 1sso aumentara a confianca
dos visitantes na marca e 0s incentivara a voltar ao seu website. Aplicar técnicas de SEO
para melhorar o posicionamento do seu website nos motores de procura possuem uma
importéncia substancial para melhorar a visibilidade nos resultados durante as procuras.
A utilizacdo de palavras-chave relevantes, titulos, descricdes e links internos
proporcionam uma experiéncia mais profissional e confiante aos clientes. As
implementacdes destas estratégias garantem uma experiéncia mais positiva para 0s
visitantes do website, 0 que pode levar a um aumento no trafego, nas conversdes, no

sucesso e nas vendas da empresa.

Cihfer

CONTACTO

a a Sexta das 8:30 as 18:30

Figura 13: Website da CINFER — Comércio Industrial de Ferramentas. Lda.
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Produtos

PRODUTOS Representamos em Portugal produtos de diversas marcas nas

seguintes sreas:

Abrasivos:
Indasa, Jaz, Klingspor, Lukas, Pferd, Rasta, Starcke

Agrafadores Pneumiticos:
Omer, Patek.

Apoios Anti-Vibratérios:
Egana

s e D

Biemmdue.

Colas:
Araldite, Bostik, Ceys, Loctite, VersaChem.

Compressores e Acessérios de Ar Comprimido:
Aircraft, Airgo, Ani, AsturoMec, Emax, Fini, La Padana, Mattei, Rubete
Stampotecnica,

Diferenciais Manuais e Eléctricos:
Correntes, Jaguar, Kito, Tiger.

e Ga
Compac, Mega, OMCN, Ravaglioli, Unicraft, Winntec, Xilin,

Figura 14: Website da CINFER — Comércio Industrial de Ferramentas. Lda.

9.4 Selecéo de canais e estratégia para as redes sociais

A CINFER, esté presente em varias redes sociais, nomeadamente Facebook, Instagram,
TikTok e LinkedIn.

A presenca nas redes sociais tem como objetivo principal, conduzir os utilizadores ao
website, aumentando o trafego, gerar mais conversdes em landing pages, reforcar a
notoriedade da CINFER aumentar a proximidade e a relagdo com a audiéncia e,
consequentemente, o nimero de seguidores. Para organizar os conteudos e ajudar na
criacdo dos mesmos, a CINFER considera imprescindivel o desenvolvimento de uma
tabela de publicacdes, que ajudard a criar contetido diversificado, no dia estipulado, sem

falhar ao objetivo proposto.

E, portanto, importante criar uma tabela de publicacBes que servira de apoio a futuras
publicacbes, para conseguirmos uma organizacdo e uma comunicacdo mais eficaz e

permanente.

O Facebook e o Instagram sdo uma escolha sélida devido a sua enorme base de
utilizadores e recursos de segmentacdo avancada. Com milhdes de pessoas ativas
diariamente, € possivel atingir publicos especificos de forma eficiente. Além disso, a

criacdo de comunidades e grupos permite uma interagdo mais direta com os seguidores.
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No entanto, a concorréncia acirrada e a redugdo do alcance orgéanico podem requerer

investimentos em anuncios para garantir visibilidade.

O TikTok é uma plataforma em ascensao, especialmente popular entre o publico mais
jovem. O formato de video curto e envolvente possibilita um rapido crescimento dentro
da rede social, algo crucial para o alcance dos resultados pretendidos. E uma excelente
escolha para alcancar um publico mais amplo e diversificado. No entanto, como ainda
estd em evolucdo, a eficacia da publicidade pode variar, exigindo adaptacdo a audiéncia

do TikTok e uma abordagem mais leve e divertida.

No LinkedIn, esta é uma rede social voltada para o mercado B2B e networking
profissional. E o ambiente ideal para estabelecer conexdes com outras empresas e
profissionais do setor. Compartilhar conteddo relevante sobre a industria e a empresa é
uma maneira eficaz de construir uma reputacdo solida. No entanto, o publico pode ser
mais restrito e menos ativo em comparagdo com outras redes sociais, exigindo uma

abordagem mais profissional e menos promocional.

Nos casos do Facebook, Instagram e TikTok o apelo visual é a chave para o sucesso.
Compartilhar imagens e videos envolventes € uma 6tima maneira de promover produtos
e estilos de vida da marca. Os recursos como stories, reels, e publicacdes permitem uma
interacdo mais dinamica com o pablico. No entanto, a competicdo por atencdo visual é
alta, tornando essencial criar contetdo criativo e auténtico para se destacar. Além disso,
o link externo limitado dificulta o direcionamento de trafego para o website da empresa.
Por sua vez, no caso do LinkedIn, as suas publicacfes deverdo consistir em textos ou
videos educativos ou que apresentem um assunto relevante, escrito de forma formal e
cuidadosa. Exemplos como o de realizar uma analise atual ao mercado de atuacdo da
empresa e perspetivas futuras para 0 mesmo serdo Otimas opcOes para criar interaces

com outros utilizadores, de forma a garantir mais e novos seguidores.

Para criar conteddo de marketing digital eficaz para estas redes sociais,a CINFER
considera necessario seguir um processo bem estruturado. E fundamental conhecer o
publico-alvo em detalhes, compreendendo fatores como idade, género, interesses,
necessidades e comportamento online. Isso ajudara na adaptacdo do contetdo as

expectativas do publico. E importante elaborar um calendario editorial que especifique o
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que serd publicado e quando. Isso permitira uma gestdo consistente e a possibilidade de
planear o conteddo com antecedéncia. Pode-se recorrer a ferramentas de agendamento de
publicacBes, como as disponiveis em cada rede social, para facilitar o processo. Na
criacdo de contetdo, é aconselhavel diversificar a abordagem. Fotografias e videos dos
produtos em agdo sdo uma excelente opcdo, sendo destacadas as funcionalidades e
vantagens. E til oferecer dicas e tutoriais para demonstrar como utilizar os produtos de

forma eficaz.

E relevante para a CINFER partilhar historias de clientes satisfeitos que resolveram os
seus problemas com os produtos. Devem ser anunciadas promocdes e descontos especiais
exclusivos para os seguidores. E benéfico disponibilizar contelido educativo relevante
sobre o setor de atuac3o da empresa. E necessario responder as perguntas frequentes dos
seguidores nas plataformas. Recomenda-se utilizar imagens e videos de alta qualidade
para cativar a atencdo do seu publico. E essencial que as fotos e videos sejam bem
produzidos e visualmente apelativos. Deve ser mantida uma presenca consistente e €
importante interagir com os seguidores. E preciso publicar regularmente e responder aos
comentarios e mensagens. O envolvimento é crucial para a construcao de relagdes solidas

com os seguidores.

Devera ser avaliado o desempenho das publicacdes utilizando as métricas disponiveis no
Facebook, Instagram e TikTok Insights. Isto permitira identificar o que esta a funcionar
e efetuar ajustes conforme necessario. Devera ser também considerado o uso de
publicidade paga para alcancar um publico mais vasto e segmentado. Podem ser criados
anuncios direcionados com base nos interesses e comportamento online do seu publico-

alvo.

Em conclusdo, a CINFER considera que a selecéo estratégica das redes sociais é crucial
para uma presenca online eficaz. O Facebook, Instagram, TikTok e LinkedIn oferecem
oportunidades Unicas, mas € importante considerar as vantagens e desvantagens de cada
plataforma para atingir os objetivos da empresa. Adaptar o contetdo e a abordagem
conforme as necessidades e caracteristicas de cada rede social garantira um envolvimento

significativo com o publico-alvo e o sucesso das estratégias de marketing e comunicacao.
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9.5Frequéncia e tipologia de publicac¢des

Na Era Digital, a presencga nas redes sociais tornou-se essencial para qualquer empresa
que procure alcancar e cativar o seu publico-alvo de forma eficaz. Entre as inimeras
opcoes disponiveis, o Facebook, Instagram, TikTok e LinkedIn, a CINFER analisa e
conclui que estas redes emergem como excelentes escolhas para compor a estratégia de

redes sociais de uma empresa, cada um com seus atributos distintos e capacidades Unicas.

O Facebook, sendo uma das redes sociais mais populares do mundo, oferece um amplo
alcance e diversidade de publicos. Com milhGes de utilizadores ativos mensais, esta
plataforma é a ideal para empresas que procuram aumentar o reconhecimento da sua
marca e estabelecer uma presenca solida na midia social. Além disso, o Facebook fornece
recursos robustos de publicidade segmentada, permitindo que as empresas alcancem o

seu publico-alvo especifico de maneira precisa e direcionada.

O Instagram, por sua vez, € a plataforma perfeita para compartilhar contetdo visualmente
atraente e cativante. Com foco em fotos e videos curtos, o Instagram € ideal para marcas
que desejam exibir os seus produtos ou servicos de maneira envolvente, criativa e
visualmente agradavel. Além disso, recursos como as stories e 0s reels possibilitam uma

maior interacdo com os seguidores e maior visibilidade para o conteudo da empresa.

O TikTok, recentemente, tornou-se uma das redes sociais de crescimento mais rapido e €
especialmente popular entre o publico mais jovem. Com um formato voltado para videos
curtos e envolventes, o TikTok oferece uma oportunidade Unica para empresas alcancarem
uma audiéncia mais jovem e criarem contetdo auténtico e divertido. A plataforma
também permite que o conteudo viralize rapidamente, ampliando o alcance da marca de

forma organica.

Ja o LinkedIn destaca-se como a rede social mais voltada para o ambito profissional e de
negécios. E uma escolha inteligente para empresas que desejam estabelecer conexdes
com outras empresas, profissionais do setor e potenciais parceiros comerciais. Alem
disso, o LinkedlIn oferece um espaco para compartilhar contetdo relacionado a industria,
atualizacGes da empresa e oportunidades de networking, tornando-se uma plataforma

valiosa para empresas que procuram ampliar a sua presenca no mercado B2B.
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Ao combinar o Facebook, Instagram, TikTok e LinkedIn na sua estratégia de redes sociais,
a empresa pode alcancar uma ampla variedade de publicos, criar um contetdo
diversificado e envolvente, e estabelecer conexdes significativas tanto no ambito
profissional quanto no pessoal. Essas plataformas oferecem um conjunto abrangente de
recursos e oportunidades para empresas promoverem as suas marcas, alcancarem os seus

objetivos de marketing e comunicacéo, e se destacarem em meio a concorréncia digital.
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Parte V - Conclusdes gerais e limitacoes

59



10.Conclusdes gerais

O cenéario empresarial moderno é profundamente influenciado pela revolucéo digital, e
as empresas, incluindo a CINFER, enfrentam uma crescente necessidade de se estabelecer
e fortalecer a sua presenca online para atender a procura de um consumidor cada vez mais
informado e digital. Este projeto de graduagdo tem como objetivo aprofundar a

compreensdo do papel fundamental do marketing digital na estratégia da CINFER.

O marketing digital criou uma revolugdo na forma como as empresas se relacionam com
0s seus publicos-alvo. Antigamente, o marketing tradicional possuia limitacbes na
medi¢do de resultados e muitas vezes recorria a taticas intrusivas. No entanto, o marketing
digital trouxe consigo a capacidade de interagir com os consumidores de maneira mais
eficiente e personalizada. Por meio do Inbound marketing, a empresa pode agora entender
0 comportamento dos utilizadores, criar contetdo relevante e otimiza-lo para melhorar a

sua visibilidade nos mecanismos de procura.

O projeto é motivado pela necessidade da CINFER se adaptar a Era Digital e ao marketing
4.0, que exige a criacdo de relagdes online com os clientes, baseados em dados e
experiéncias personalizadas. A empresa encontra-se numa posicao ideal para alavancar o
marketing digital. Ao criar e implementar uma estratégia de marketing digital
personalizada, a CINFER procura aumentar as vendas, tanto na sua loja fisica quanto

online, através do seu website.

O projeto definiu objetivos gerais e especificos, incluindo o diagnostico interno e externo
da empresa, a identificacdo de forcas, fraquezas, oportunidades e ameagas, e a elaboracéo
de uma estratégia de marketing digital adaptada ao contexto da CINFER. A estratégia de
marketing digital proposta inclui a criacdo de contetddo de alta qualidade, otimizacdo de
mecanismos de procura online (SEO), presenca ativa nas redes sociais, uso eficiente do
email marketing e monitorizacdo continua de métricas-chave de desempenho. A
implementacdo dessas acdes visam aumentar a visibilidade online da CINFER, atrair

trafego qualificado e, em Gltima analise, impulsionar as vendas.

Um aspeto crucial é a monitorizagéo e avaliacdo constante dos resultados. 1sso permitira

a CINFER ajustar as suas estratégias conforme necessario, identificar areas de melhoria
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e capitalizar oportunidades emergentes. O marketing digital € dindmico, e a capacidade

de adaptacdo é fundamental para o sucesso a longo prazo.

Em concluséo, o plano de marketing para a CINFER apresenta uma oportunidade para
impulsionar a presenca da marca no mundo digital, onde a maioria do publico-alvo
procura solucdes para 0s seus projetos em empresas que oferecem inovagédo e vantagens
na internet. Apesar da forte concorréncia, implementar as estratégias de marketing digital
é fundamental, como o email marketing, as publicacfes nas redes sociais, criacdo de
videos e contedo no website. Essas a¢fes atraem e cativam o publico-alvo, estimulam a
partilha e a angariacdo de novos leads. A segmentacdo € necessaria para gerir 0s contactos
de forma personalizada, enviando-lhes a informacdo mais relevante para as compras
realizadas. A presenca nas redes sociais necessita ser dinamica, com publicacdes
interessantes e frequentes para atrair mais seguidores e potenciais clientes. Dado que a
pesquisa organica € a principal fonte de leads, € imprescindivel melhorar a estratégia de
SEO e aumentar a quantidade e qualidade de publicacdes nas redes sociais, levando os
clientes para o website. Além disso, a criacdo de campanhas direcionadas, com links para
landing pages é uma forma eficaz de atrair novos leads. A estratégia de email marketing
deve ser cuidadosamente planeada para criar impacto e envolvimento com os leads,
abordando temas diversos para fomentar a partilha e divulgacdo. Por fim, € crucial
atualizar o website frequentemente, com a finalidade de aumentar o trafego e melhorar a
conversao dos leads. Com a implementacéo destas estratégias, a CINFER podera alcancar

um novo nivel de sucesso no ambiente digital e fortalecer a sua posi¢do no mercado.

11.Limitac0Oes

Durante o desenvolvimento deste projeto, enfrentou-se uma grande limitacdo: a falta de
recursos orcamentarios para investir em marketing, especialmente no marketing digital.
A estrutura organizacional da empresa tornou-a alheia aos beneficios que o marketing
digital pode oferecer a marca, embora exista um enorme potencial para estabelecer uma

presenca digital solida.
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O plano de marketing digital apresentado visa mostrar que é possivel agregar valor ao
publico-alvo e que a CINFER pode satisfazer essas necessidades ao estar presente nos
canais digitais. E fundamental possuir presenca onde os consumidores procuram
solugdes, interagir e estabelecer uma relacdo solida com estes nesses mesmos ambientes

digitais, onde a concorréncia ¢ intensa.

A procura por originalidade e diferenciagdo pode néo ser tdo relevante se a CINFER néo
marcar presenca na internet e ndo conhecer profundamente o comportamento do seu
publico-alvo, o que pode levar a falta de compreensao das suas necessidades e limitacdes

para 0 negocio.

Além disso, os resultados das estratégias digitais requerem tempo e ajustes constantes de
acordo com o comportamento dos consumidores. E essencial experimentar diferentes
abordagens para descobrir quais acdes sdo mais eficazes para o publico, a fim de

aprimorar a comunicagédo entre a marca e os seus clientes.

Infelizmente, devido a inexisténcia de um departamento de marketing na CINFER, néo
foi possivel implementar as estratégias de marketing mencionadas neste projeto. A
melhor forma seria trabalhar de forma integrada em todos os canais digitais,
desenvolvendo uma base de dados para obter feedback e aperfeicoar as estratégias

adotadas.

No entanto, € importante ressaltar que este projeto pode ser de grande utilidade se a
empresa reconhecer o seu potencial no marketing digital e a influéncia poderosa que a

internet exerce no cenario global atual.
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Apéndice 1
Analise SWOT

1. Introducéo

Este relatdrio consiste na elaboracdo de uma analise SWOT a empresa CINFER. A
elaboracdo desta analise visa responder a necessidade de conhecer qual é a atual situacdo

da empresa no mercado de atuagéo.

Concluido este estudo, veremos qual a presente situacdo da empresa no mercado e
desenvolveremos novas estratégias para que esta se consolide neste mercado e que crie

condicdes para se expandir para novos.

2. No que consiste a Analise SWOT?

A analise SWOT consiste numa ferramenta que € utilizada para fazer uma analise dos
cendrios internos e externos da empresa, com o intuito de avaliar o seu posicionamento
no mercado e a sua capacidade competitiva. Estas conclusdes sdo retiradas utilizando

quatro fatores, sendo estes: Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas.

Sabendo isto, passamos a realizacdo da Andalise SWOT, sendo esta apresentada

posteriormente.

Forcas Vasta gama de marcas e produtos comercializados pela empresa, 0
que proporciona um enorme leque de escolhas aos seus consumidores,
possibilitando que estes facam as suas escolhas baseadas no baixo-

custo ou na qualidade do produto;

Possui mais de 70.000 itens em stock permanente, possibilitando a sua
venda prontamente sem a necessidade de existir um atraso de tempo

entre a compra e a entrega do produto;
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Possui funcionérios especializados que fornecem conhecimentos
profissionais aos clientes, permitindo uma compra mais orientada e
consciente;

A empresa possui um forte poder negocial em relacdo aos
fornecedores, uma vez que a empresa possui diversos fornecedores

que oferecem produtos com qualidade e caracteristicas semelhantes.

Fraqueza

O espaco fisico que possui ndo permite que os seus clientes vejam e
sintam os produtos na mdo antes de os adquirirem, algo bastante
apreciado pela maioria dos clientes;

O armazém ndo possui espaco suficiente para as necessidades da
empresa, ndo sendo facil movimentar as mercadorias deste o stock até

aos meios de transporte que as vao entregar;

N&o possui, até ao momento, redes sociais, ferramenta importante

para atrair novos consumidores até a empresa;

O site, por agora, € muito limitado e ndo permite realizar compras
online nem mostra quais produtos a empresa vende em concreto,

apenas mostra as marcas que comercializa.

Prazos de recebimentos longos que por vezes nao sdo cumpridos e

que, a longo prazo, podem deixar a empresa com dificuldades.

Oportunidades

Com o mercado imobiliario em ascenséo, € previsivel que exista uma
maior procura por produtos afetos a construcéo, possibilitando uma
oportunidade de fornecer mais equipamentos e materiais a esta

industria;

Os meios digitais proporcionam uma grande visibilidade as empresas
e impulsionam o volume de vendas. Um investimento neste sentido
fard com que a empresa conquiste novos consumidores e se consolide

no mercado.
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Ameagas

Com a crescente inflagdo, subida de precos da matéria-prima, dos
custos de transporte e dos custos de armazenagem, é expectavel uma
subida do custo de aquisi¢do dos produtos. Devido a esta realidade, o
valor de venda, para que se mantenha a mesma margem de lucro, sera
superior, afastando clientes que procuram produtos de precos mais

baixos;

Forte concorréncia por parte de outras empresas do mesmo setor e de
grandes superficies comerciais retalhistas.

3. Conclusdes da Analise SWOT

Realizada a recolha de dados e a sua anélise, é possivel verificar que a empresa possui

uma boa margem de evolucdo e de progressdo no mercado. O investimento nos meios

digitais para divulgacéo e venda dos seus produtos perspetiva um 6timo crescimento para

a empresa, alcancando ainda mais consumidores e consolidando a sua marca no mercado.

No tocante as fraquezas que a empresa possui, no curto prazo, é possivel corrigir 0s

défices informaticos, algo que é extremamente importante nos dias atuais e serd sempre

um bom investimento por parte da empresa. No longo prazo, a mudanca para um local

mais apropriado para a dimensao da empresa e para o0 seu volume de negdcios seria algo

que iria agilizar a organizacdo dos stocks e a movimentacdo de mercadorias pelo

armazém. Em relacédo a loja, seria interessante possuir alguns exemplares de maquinas e

equipamentos em exposicdo para que os clientes tivessem contacto com estes e que

pudessem perceber se aquele produto correspondia as suas expectativas.
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Apéndice 2
Andlise PESTEL

De acordo com a analise PESTEL (politica, econdmica, social, tecnoldgica, legal e
ambiental) é importante termos em conta alguns aspetos na atuacdo da CINFER, no

mercado.

Sabendo isto, passa-se a realizacdo da Analise PESTEL, sendo esta apresentada

posteriormente.

Politica

A CINFER é uma empresa comprometida com a exceléncia em todos os aspetos do seu
negocio, incluindo a conformidade com a legislacdo vigente. Nesse sentido, a empresa
atribui uma grande importéncia a certificacdo de qualidade dos produtos que
comercializa. Esse rigor assegura que 0s seus clientes recebam produtos de alta qualidade,

confiaveis e que atendam as normas e padrées estabelecidos pelos 6rgdos regulatorios.

Além disso, a CINFER preocupa-se em garantir um ambiente de trabalho seguro e em
conformidade com as leis trabalhistas. A seguranca e 0 bem-estar dos seus colaboradores
sdo prioridades essenciais, e a empresa adota todas as medidas necessarias para prevenir

acidentes e promover um ambiente de trabalho saudavel.

A politica de impostos também é respeitada pela CINFER. A empresa realiza as suas
atividades com total transparéncia e em conformidade com as legislacdes fiscais.
Adicionalmente, a empresa esta comprometida com o sistema juridico, adotando todas as
praticas éticas e responsaveis em todas as suas operacdes, mantendo uma postura integra

e respeitosa em relacdo as leis e regulamentacdes aplicaveis.

Em resumo, a CINFER é uma empresa que se destaca pelo seu compromisso com a
qualidade, a seguranca e a conformidade legal. Por meio de uma gestdo responsavel e

uma equipe dedicada, a empresa assegura a satisfagéo dos seus clientes, o bem-estar dos
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seus colaboradores e o respeito aos padrGes regulatérios. Com uma visdo orientada para
o futuro, a CINFER continua aprimorando as suas praticas para se manter como uma
referéncia no mercado, mantendo-se alinhada com as mudancas e desafios do cenario

global.

Econ6mico:

As taxas de cambio e os ciclos econdmicos sdo dois fatores cruciais que podem exercer
influéncia significativa sobre o negdcio da empresa. Ambos tém o poder de moldar o
cenario econémico no qual a empresa opera e, consequentemente, impactar diretamente

0 custo de importacdo dos produtos e a sua procura.

Primeiramente, as flutuacdes nas taxas de cambio representam um desafio constante para
a empresa. Devido a natureza globalizada do comércio atual, muitas das ferramentas e
maquinas comercializadas sdo importadas, implicando que o valor das moedas
estrangeiras afete diretamente o custo. Uma desvalorizacdo da moeda local em relacédo a
outras moedas pode aumentar o preco dos produtos importados, pressionando a margem
de lucro da empresa e potencialmente refletindo em pregos mais altos para os clientes.
Por outro lado, uma valorizacdo da moeda local pode beneficiar as importac@es, tornando-

as mais acessiveis e favorecendo o equilibrio financeiro do negocio.

Além disso, os ciclos econdomicos também desempenham um papel fundamental no setor.
Em periodos de crescimento econémico robusto, a procura por ferramentas e maquinas
tende a ser mais alta, impulsionada por investimentos em projetos de infraestrutura e
expansdo empresarial. Entretanto, em tempos de desaceleracdo econémica ou recessao, a
procura por esses produtos pode sofrer uma reducdo significativa, a medida que empresas

e consumidores adiam investimentos e compras nao essenciais.

Nesse contexto, é fundamental que a empresa esteja preparada para enfrentar esses
desafios. Uma abordagem estratégica para lidar com as flutuacGes cambiais pode incluir
a diversificacdo de fornecedores e a adocdo de contratos de cobertura de cambio para

minimizar o impacto das variagfes nas taxas de cadmbio. Além disso, a empresa pode
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procurar fontes alternativas de fornecedores de produtos nacionais sempre que possivel,

reduzindo a exposicao ao risco cambial.

Em relacdo aos ciclos econémicos, uma abordagem mais defensiva pode envolver o
monitorizacao continuo da economia e a adogao de estratégias ageis de ajuste de produgdo
e stock conforme a flutuagdo da procura. E essencial manter-se atualizado sobre as
perspetivas econdmicas do pais e do setor em que a empresa opera, para tomar decisfes

informadas e proativas.

Social:

Para a CINFER, entender as necessidades e desejos dos consumidores é fundamental para
oferecer produtos que estejam em sintonia com o mercado. A procura do consumidor é
um fator decisivo na formulagéo de estratégias de negdcios bem-sucedidos. Por isso, a
empresa realiza pesquisas de mercado, acompanha tendéncias e analisa atentamente 0s
feedbacks dos clientes para se manter atualizada em relacdo as preferéncias do publico-

alvo.

A evolucdo constante do mercado industrial requer uma abordagem proativa para
antecipar as mudancas nas necessidades dos consumidores. Ao compreender os desafios
e as oportunidades, a CINFER pode adaptar o seu portfolio de produtos para atender as
expectativas dos clientes. Essa visdo estratégica permite que a empresa se mantenha
competitiva e alinhada com as tendéncias do setor, garantindo que as suas ofertas estejam

sempre em alta.

Além da procura do consumidor, outra questdo que ndo pode ser ignorada é a crescente
conscientizacdo ambiental da sociedade. Os consumidores estdo cada vez mais
preocupados com o impacto ambiental das empresas e dos produtos que adquirem. Nesse
contexto, a sustentabilidade tornou-se um fator crucial para a tomada de decisdes de

compra.

A CINFER reconhece a importancia de incorporar a sustentabilidade na sua estratégia de

negdcios. A empresa procura adotar préaticas eco-friendly nos seus processos de produgdo
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e fornecimento, reduzindo o desperdicio, promovendo a reciclagem e priorizando a

utilizacdo de materiais sustentaveis.

Além disso, a empresa procura fornecer ferramentas e maquinas que sejam mais eficientes
em termos de energia e recursos naturais, incentivando, assim, os seus clientes a também

adotarem préaticas mais sustentaveis nas suas atividades.

A responsabilidade ambiental ndo é apenas uma necessidade ética, mas também uma
oportunidade para a CINFER se diferenciar no mercado e fortalecer a sua imagem perante
os clientes e parceiros. Ao demonstrar um compromisso genuino com a sustentabilidade,
a empresa pode conquistar a confianga dos consumidores e aumentar a sua base de

clientes leais e conscientes.

Em resumo, a CINFER reconhece a importancia de compreender as necessidades dos
consumidores e de se adaptar as suas preferéncias para oferecer produtos alinhados com
0 mercado. Além disso, a empresa valoriza a sustentabilidade como um pilar estratégico,
procurando sempre solugdes eco-friendly que promovam um futuro mais sustentavel para
0 setor industrial. Essa abordagem proativa permite que a CINFER se destague no
mercado e construa uma reputacdo solida como uma empresa comprometida com a

satisfacdo dos clientes e o cuidado com o0 meio ambiente.

Tecnologico:

A procura pela inovacao tecnoldgica € um dos pilares estratégicos da CINFER. A empresa
reconhece que estar na vanguarda das Ultimas tecnologias relacionadas a ferramentas e

maquinas é essencial para se manter competitiva no mercado em constante evolucao.

Ao acompanhar de perto as tendéncias tecnoldgicas, a CINFER pode identificar
oportunidades para fornecer os produtos mais avancados e eficientes. A adoc¢do de
tecnologias inovadoras permite que a empresa ofereca solucées de ponta aos seus clientes,
agregando valor aos seus produtos e atendendo as necessidades mais exigentes do

mercado.
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A inovacdo tecnoldgica também é um fator determinante para a diferenciacdo no setor
industrial. Ao oferecer produtos unicos e com desempenho superior, a CINFER pode
conquistar uma posicdo de destaque e fortalecer a sua reputacdo como uma empresa

inovadora e confiavel.

Além disso, a automacdo e digitalizacdo dos processos sdo fundamentais para melhorar a
eficiéncia e a produtividade da empresa. A CINFER estd constantemente a procura de
oportunidades para automatizar tarefas e otimizar os seus fluxos de trabalho, reduzindo

custos operacionais e aumentando a eficiéncia dos processos.

A automacdo também possibilita uma maior precisdo e consisténcia nas atividades,
minimizando erros e retrabalho. Com processos mais ageis e eficientes, a empresa pode

atender as necessidades dos clientes de forma mais rapida e assertiva.

Além disso, a digitalizacdo dos processos permite que a CINFER tenha acesso a
informacdes em tempo real, facilitando a tomada de decisdes estratégicas e a identificagéo

de oportunidades de melhoria.

A automacao e a digitalizacdo também desempenham um papel importante na gestéo de
stocks. Ao adotar sistemas de gestdo integrados e ferramentas de rastreamento, a empresa
pode acompanhar o fluxo de mercadorias de forma mais eficiente, garantindo um melhor

controlo do inventério e evitando problemas de desabastecimento ou excesso de stock.

Em resumo, a CINFER compreende que a inovacdo tecnologica e a automacao séo
fatores-chave para o sucesso no mercado industrial. A procura continua por tecnologias
de ponta e a digitalizacdo dos processos permitem que a empresa se mantenha na
vanguarda do setor, oferecendo produtos de alta qualidade, eficiéncia e atendendo as
necessidades dos clientes de forma &gil e confiavel. Essa abordagem estratégica garante
que a CINFER esteja sempre preparada para enfrentar os desafios do mercado e aproveitar
as oportunidades de crescimento, consolidando a sua posicdo como uma empresa lider no

segmento de ferramentas e maguinas.
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Legal:

A CINFER. tem como um dos seus pilares estratégicos a procura incessante pela inovacao
tecnoldgica. A empresa compreende que estar na vanguarda das ultimas tecnologias
relacionadas a ferramentas e maquinas € fundamental para manter uma posicao

competitiva num mercado industrial em constante evolucao.

Acompanhando de perto as tendéncias tecnolégicas, a CINFER consegue identificar
oportunidades valiosas para o fornecimento de produtos mais avangados e eficientes. A
adocdo de tecnologias inovadoras possibilita que a empresa ofereca solucdes de alto nivel
aos seus clientes, agregando valor aos produtos e atendendo a procura cada vez mais

exigentes do mercado.

A inovacao tecnoldgica é um dos principais fatores que contribuem para a diferenciacdo
da CINFER no setor industrial. Ao disponibilizar produtos Unicos e com desempenho
superior, a empresa conquista uma posicao de destaque e fortalece a sua reputacdo como

uma organizacao inovadora e confiavel.

A automacdo e digitalizacdo dos processos também desempenham um papel crucial na
melhoria da eficiéncia e produtividade da CINFER. A empresa estd sempre atenta as
oportunidades de automatizar tarefas e otimizar fluxos de trabalho, o que resulta na

reducdo de custos operacionais e no aumento da eficiéncia das operacoes.

A automacdo proporciona maior precisdo e consisténcia nas atividades, minimizando
erros e retrabalho. Com processos mais ageis e eficientes, a CINFER consegue atender as

necessidades dos clientes de forma mais rapida e assertiva.

Ademais, a digitalizacdo dos processos confere a CINFER o acesso a informacdes em
tempo real, o que facilita a tomada de decisdes estratégicas e a identificacdo de

oportunidades de aprimoramento em todos o0s niveis da organizagao.

A automacdo e a digitalizacdo também desempenham um papel de destaque na gestao do
stock. Ao adotar sistemas de gestdo integrados e ferramentas de rastreamento, a empresa

consegue acompanhar o fluxo de mercadorias de maneira mais eficiente, garantindo um
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controle do inventario mais preciso e evitando problemas como desabastecimento ou

excesso de stock.

Em sintese, a CINFER compreende plenamente que a inovagao tecnoldgica e a automacao
sdo fatores-chave para o0 sucesso no mercado industrial. A incessante procura por
tecnologias de ponta e a digitalizacdo dos processos asseguram que a empresa permaneca
na vanguarda do setor, oferecendo produtos de alta qualidade, eficiéncia e atendendo a
procura dos clientes de forma agil e confiavel. Essa abordagem estratégica garante que a
CINFER esteja sempre preparada para enfrentar os desafios do mercado e aproveitar as
oportunidades de crescimento, consolidando a sua posi¢cdo como uma lider no segmento

de ferramentas e maquinas.

Ambiental:

A CINFER. reconhece a importancia crucial de avaliar e minimizar o impacto ambiental
das suas operacdes e produtos. A empresa estd comprometida com a promocao de praticas
sustentaveis que visam reduzir a sua pegada ecologica, contribuindo para a protecédo do

meio ambiente.

A conscientizacdo ambiental tem se tornado uma preocupagdo crescente para
consumidores e stakeholders em todo o mundo. Portanto, a CINFER considera
fundamental adotar medidas que contribuam para a preservacdo do meio ambiente e a

sustentabilidade a longo prazo.

Em relacdo as operacfes internas, a empresa esta constantemente procurando formas de
otimizar o consumo de recursos naturais, como agua e energia. A implementacdo de
tecnologias mais eficientes e o uso de praticas eco-friendly sdo prioridades para a
CINFER. Além disso, a empresa procura reduzir a geracdo de residuos e promover a

reciclagem, visando diminuir o impacto no meio ambiente.

Quanto aos produtos fornecidos pela CINFER, a empresa fornecer constantemente
opcbes mais sustentdveis e ecologicamente corretas. Ao comercializar ferramentas e

maquinas, a empresa prioriza a comercializacdo de produtos de baixo impacto ambiental

81



e, sempre que possivel, procura oferecer alternativas mais ecoldgicas para 0s seus

clientes.

A CINFER também se empenha em disseminar informacdes sobre praticas sustentaveis
aos seus clientes e colaboradores, incentivando o uso consciente dos produtos e a adoc¢ao

de medidas ecologicamente responsaveis nas suas atividades diarias.

Além disso, a empresa esta atenta as regulamentacdes ambientais e as melhores préticas
da industria, procurando adotar padrfes e certificacbes que comprovem 0 COmpromisso

com a sustentabilidade.

A estratégia de sustentabilidade da CINFER ndo se limita apenas ao presente, mas
também se estende ao planeamento de longo prazo. A empresa esta constantemente
procurando e atualizando as suas politicas e praticas para garantir que a sua atuacgao esteja

alinhada com os principios de responsabilidade ambiental.

Em sintese, a CINFER reconhece a importancia de considerar o impacto ambiental nas
suas atividades e assume o compromisso de adotar praticas sustentaveis para reduzir a
sua pegada ecologica. Ao agir de forma consciente e responsavel, a empresa ndo apenas
contribui para a preservacdo do meio ambiente, mas também reforca a sua reputacédo

CcOmo uma organiza¢do comprometida com a sustentabilidade e o bem-estar do planeta.

Em suma, a anélise PESTEL é de extrema importancia para a CINFER., pois permite uma
avaliacdo abrangente e sistematica dos fatores externos que podem impactar o0 seu
negocio. Através desta analise, a empresa pode compreender melhor o contexto
macroecondmicos, politico, social, tecnoldgico, legal e ambiental em que opera. Ao
identificar oportunidades e ameacas associadas a esses diferentes aspetos, a CINFER
pode ajustar a sua estratégia de negdcios, tomar decisdes informadas e se preparar para
enfrentar desafios futuros. Além disso, a andlise PESTEL possibilita que a empresa se
mantenha atualizada sobre as mudancas regulatorias, tendéncias de mercado e
preferéncias dos consumidores, garantindo que as suas a¢oes estejam alinhadas com as
necessidades do publico-alvo e as expectativas da sociedade. Dessa forma, a analise

PESTEL é uma ferramenta valiosa para a CINFER moldar a sua visdo estratégica,
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promover a inovacgao e garantir a sua sustentabilidade no dindmico cenario da industria

de ferramentas e maquinas.
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Apéndice 3
Anélise de Precos da Concorréncia

1. Introdugéo

Por definicdo, uma andlise de precos da concorréncia, € um estudo sobre as
empresas concorrentes relativamente aos pregos que oferecem ao publico, quais marcas

e ganhas vendem e como sdo vistas pelos clientes e potenciais clientes.

2. Bases da analise

Este estudo guiou-se nos seguintes moldes:

- A nossa empresa definiu qual a sua maior concorrente, no caso a FERRAI, LDA.

Esta escolha ndo incluiu grandes superficies comerciais retalhistas.

- Foram selecionados alguns dos produtos com maior procura e 0s seus precos de
revenda foram comparados com a empresa concorrente anteriormente selecionada. Os
produtos sdo exatamente os mesmos, desde a sua marca e modelo até as suas

caracteristicas.

- Para uma melhor e mais realista comparacdo, optou-se por comparar uma
terceira empresa, tendo sido escolhida uma grande superficie comercial, a Leroy Merlin.
A base desta escolha deve-se ao facto de que esta empresa encontra-se fortemente
representada em todo o territdrio e € uma das referéncias no que toca a venda de maquinas,
ferramentas e materiais de constru¢do. Outro motivo que esta, igualmente, na base desta
escolha deve-se ao facto de que a empresa realiza compras em grandes quantidades aos
seus fornecedores, obtendo com maior facilidade descontos por quantidades, levando a

uma maior margem negocial nos precos dos produtos vendidos.

- Todos os precos foram consultados nos préoprios websites de cada empresa e foram

discriminados na andlise sem IVA, com IVA e com eventuais valores promocionais.
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3. Resultados da analise

Concluida a recolha de dados, podemos observar que, na grande maioria dos
produtos, a Leroy Merlin é o local que os disponibiliza pelos precos mais baixos. Esta
realidade pode ser explicada devido ao alto volume de negdcios da grande superficie
comercial e a compra de grandes quantidades de produtos, reduzindo significativamente
0 seu custo unitério, proporcionando uma maior margem negocial e, consequentemente,

precos mais atraentes ao consumidor final.

Nos casos da CINFER, LDA e da FERRAI, LDA, é not6ria uma maior estabilizacdo
nos precos. Dependentemente do produto, uma das empresas consegue na grande maioria
das vezes praticar um valor mais atraente ao consumidor final. Estas diferencas poderdo
ser justificadas por diferentes relagdes e contratos realizados entre as empresas e 0

fornecedor, tendo uma das empresas vantagem sobre a outra em algumas gamas de

produtos.
CINFER, LD& FERRAI | LEROY MERLIN Prego mais hedo
Precasem Ve Preco com VAem € Promogioem€ Pregosem IVAem€ Pregocom VAemé Promogdoem £ Prego sem VA emen Preco com VAem € Promogdoem em€

(Caina de Ferramentas PROBAG 33L FALOM hrik 1438 Nio Nép LEN N ikt 143 Nio CINFER, LDA
Mala o FAQOM CHAVES CAIXA 1/4 38 PECAS 18 004 Nao N Nio Nio 161,78 1% Nao LEROY MERLIN
Malz FAQOM CHAVES CAIXA 1/4 11 PeCAS T4 897 Nio Nén N LEN ¥4 % Nio LEROY MERLIN

I | FACOM 1814.25CPEPB CABO CURTO 250M 2 33,36 Mo Nao Nao Nio 26,82 % Nio LEROY MERLIN
Conjurto chave de caixa FACOM RS.360-178 1/4+1/2 30 PECAS % e Nao Néo Nao Nao 06,5 54 Nao LEROY MERLIN
Rebarbadora Makita GA4S30R 720W 115mm 73 25 Nio T 91,02 68,88 5284 453 Nio LEROY MERLIN
Reharbadora Makita GAIDSOR 2000W 230mm 13 169,74 Nao 4 1722 Néo %75 bt} Nio LEROY MERLIN
Serra Circular Makita 1050W 165mm 15 190,65 Nio 156 191,88 N 035 14 Nio LEROY MERLIN
Aparafusadora para Gesso 18V Makdia m fEER] Mo m B0 N 1057 5% Mo LEROY MERLIN
Pistola Siicone 18V 300m Makita % ms Nio 6 mR Néo 187 6 Nio LEROY MERLIN
BETA677/C CHAVE DINAMOMETRICA 3/4° 3/4" (1 73 528,65 Mo au 013,52 N No Nio Mo CINFER, L[ =
BETA677/C CHAVE DINAMOMETRICA 3/4" 3/4" (300-1000NM] 833 027,06 Nio 1008 123,84 Néo LLE Nio Nio CINFER, L
BETAC245/7-0 CARRO COM 7 GAVETAS {5/ FERRAMENTAS) 1053 130257 Nio 90 jrivyl) 797,04 LE Nio Nio .
BETA 446048 )00 DE MACHOS E CACONETOS 65 68T Nao 55 678,96 Nio Nio Nio Nao
BETA 978TX/5C8 J0GO DE CHAVES TORX 43 3941 Nio 2 87,58 Néo & Nio Nio CINFER, LDA
BETA 7212FG SAPATOS EM CAMURCA PERFURADA 355 63,265 Mo 7 93,48 Nio Nio Nio Nio CINFER, LDA
BETA 72438K BOTAS 4 28 Nio 36,88 45,30 Néo LLE Nio Nio
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Apéndice 4
Segmentacéo de Mercado

1. Introducéo

A segmentacdo de mercado é um processo no qual se divide um grupo heterogéneo
de compradores ou potenciais compradores em grupos mais homogéneos com
necessidades relativamente semelhantes. Esta divisdo tem o intuito de melhor servir os
clientes, competir de forma mais eficiente para alcancar 0s objetivos organizacionais e

delinear estratégias de marketing-mix a um publico-alvo bem definidos.

Existem dois tipos de segmentacdo de mercado: segmentacdo concentrada e
segmentacdo multipla. A segmentacé@o concentrada foca os seus esforcos num unico
mercado-alvo, com um unico marketing-mix, possuindo a vantagem de controlar os
custos de publicidade porque apenas anuncia no mercado pretendido. Por sua vez, a
segmentacdo multipla foca-se em varios mercados, com diferentes marketing-mix,

sendo propicio a um maior volume de vendas.

2. Escolha mais benéfica para a empresa

A empresa, devido ao seu mercado de atuacdo, deveria focar-se na segmentacéo

concentrada.

Esta escolha demonstra ser uma estratégia eficaz para pequenas empresas, pois
permite que estas se concentrem em satisfazer as necessidades de um grupo de
consumidores especificos, em vez de tentar competir com grandes empresas cujo foco
sdo as grandes massas de clientes. Além disso, a segmentacdo concentrada permite que a
empresa desenvolva vantagens competitivas num mercado especifico, levando a um
maior reconhecimento da marca e uma maior fidelizacdo dos clientes. A empresa podera
optar por se concentrar em atender as necessidades de empresas do ramo da construcéo,

remodelagdo e automovel, em vez de tentar atender todos os tipos de consumidores. Isto
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permite & empresa criar campanhas de marketing direcionadas e personalizadas para este

publico-alvo.

No entanto, é importante que a empresa avalie cuidadosamente o mercado e o publico-

alvo e que se certifique que é viavel e lucrativo. E, de igual forma, necesséario que a

empresa continue a acompanhar e analisar as tendéncias do mercado e as necessidades do

segmento de atuacdo, garantindo sempre a satisfacdo das necessidades dos seus clientes

e a sua competitividade.

3. Outro tipo de segmentacdo de mercado importantes

Algumas das melhores estratégias de segmentacdo de mercado para a empresa

incluem:

Segmentacdo Geografica: A empresa pode utilizar a sua localizagdo como um
ponto-chave a seu favor, na medida em que tem possibilidades de concentrar no
fornecimento de produtos a empresas nas areas anteriormente referidas, sendo
notério um grande tecido empresarial na mesma localizacdo geografica que

necessita do tipo de produtos vendidos pela empresa.

Segmentacdo Comportamental: A empresa pode segmentar o mercado com base
no comportamento dos consumidores, como as necessidades e espectativas
especificas que estes possuem em relagcdo aos seus produtos. A empresa pode, por
exemplo, concentrar-se em consumidores que ndo utilizam os seus produtos de
forma profissional, mas que utilizam com bastante frequéncia, como para fazer
pequenos reparos nas suas residéncias e bricolagem. Geralmente este tipo de

consumidores procura produtos duraveis e de alta qualidade.

Segmentacdo Psicografica: A empresa pode segmentar o0 mercado com base nos
estilos de vida dos seus consumidores, como no caso dos entusiastas por ferragens

e maquinas que valorizam a qualidade e a inovacdo deste tipo de produtos.

4. Riscos da segmentacao concentrada
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Tendo em conta as escolhas realizadas sobre quais segmentos de mercado abordar, é
importante relembrar que a segmentacdo concentrada pode ser um risco, pois a empresa
esta a limitar-se a um pequeno nicho de consumidores. Se este nicho ndo for grande o
suficiente ou caso ocorra uma mudancga que afetem o mercado, a empresa podera entrar

em dificuldades financeiras e necessitara de rever todo o planeamento realizado.

5. Conclusao

Em sumo, a segmentacao concentrada pode ser uma estratégia eficaz para a empresa,
pois esta é especializada no fornecimento de produtos neste ramo e implementadas as
medidas corretas, a empresa conseguirad alavancar as suas vendas e tornar-se-a uma
referéncia no seu segmento de mercado. No entanto, é importante avaliar

cuidadosamente as oportunidades e 0s riscos antes de adotar este tipo de estratégia.
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Anexo 1

Redes Sociais da CINFER — Comércio Industrial de Ferramentas, Lda.

Facebook

15:08 (1]

< Cinfer - Comércioll...

Cinfer - Comércio Industrial de
Ferramentas, Lda.

L2 ) 8 gostos - 8 seguidores

Mensagem Gostei

Publicacoes Sobre Videos Mais »

Detalhes

Pagina - Loja de ferragens

Rua Dr. Crispim Borges de Castro, n.°
82-B

2 o 8 & =

Watch Marketplace Notificagdes Menu

15:07 o =T B

Cinfer - Comércio Industrial de
Ferramentas, Lda.

(L) 8 gostos + 8 seguidores

Mensagem Gostei

Publicacoes Sobre Videos [V ETER 4

Detalhes

Pagina - Loja de ferragens

Rua Dr. Crispim Borges de Castro, n.°
82-B

geral.cinfer@gmial.com

cinfer.com

 Ver a secgdo Sobre de Cinfer - Comércio
Industrial de Ferramentas, Lda.

Publicacoes de Cinfer - Comércio Industrial
de Ferramentas, Lda.

Cinfer - Comércio Industrial de

g B s O

Notificagdes

O

Amigos Watch Marketplace
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Facebook Messenger

15:08 = &0

-
< Facebook

g ow-. Cinfer - Comércio Industrial d...

C

Cinfer - Comércio Industrial de
Ferramentas, Lda.

6 pessoas gostam disto, incluindo Manuel
Meneses e 2 amigos

Quanto custam os
vossos produtos?

Quais sao os horarios?

Ol4a, agradecemos o contacto.

TikTok

cinfer_ldav

@cinfer_lda £

o

Editar Perfil Adicionar amigo

+ Add biografia

Silenciado

metabo Ginfer

= 2

Caixa de entrada Perfil

Instagram

15:07

cinfer.lda #s

7 6

Publicagdes Seguidores A seguir
+

CINFER - Comércio Industrial de Ferramentas, Lda
Estabelecimento comercial de venda a retalho
Maquinas | Ferramentas | Acessorios Industriais |
Carpintaria | Construgao | Metalomecanica

Rua Dr. Crispim Borges de Castro, n°82-B, Santa Maria
da Feira

2 www.cinfer.com

Painel Profissional
I¢ da nos ultimc

Editar Partilhar perfil Contactar

smiate Ginfe -+

METABO Novo

2z

Produtos METABGu.
o o

metabo Cinfernetabo Ginfe Cii

Q0PI ®

Ja visitou o nos

@ O

LinkedIn

15:08

€&~ Q CINFERLDA

CINFER LDA

Envia
2+ Conectar & e
mensagem

Sobre

Maquinas | Ferramentas | Acessorios Industriais
Carpintaria | Construgdo | Me

Atividades

CINFER ainda néo publicou nada
As publicagdes recentes que CINFER compartilhar ser..

Exibir tudo atividades -

Interesses




WebSite CINFER

"ripig

Home Contacto Produtos
CONTACTO
Home Contacto Produtos
PRODUTOS

Anexo 2

CINFER - Comérclo Industrial de Ferramentas, Lda.

Maquinas | Ferramentas | Acess. Industrials

Carpintaria | Construcdo | Metalomecanica

Rua Dr. Crispim Borges de Castro,n* 82-8
4520-195 Santa Maria da Foira
Tel: 256 379 800 (Chamada para rede fixa nacional)

E-mait: geralcinfergogmail com

Horhrio:
Segunda a Sexta das 8:30 4s 18:30
Sibados das 900 s 12:30

Representamos em Portugal produtos de diversas marcas nas
seguintes dreas:

Abrasivos:
Indlasd, Jaz, Klingspor, Lukas, Plerd, Rasta, Starcke.

Agrafadores Pneuméticos:
Omer, Patek

Apolos Anti-Vibratorios:
Egana

A dores o Desumidificad
Blemmdue.

Colas:

Araldite, Bostlk, Cays, Loctite, VersaChem

Comp o Acessorios de Ar Comprimid

Alreraft, Airgo, Anl, AsturoMec, Emax, Finl, La Padana, Mattel, Rubete,
Stampotecnica

Diferenclals Manuals ¢ Eléctricos:
Correntes, Jaguar, Kito, Tiger

Equipamento Hidraulico e Elevagho:
Compac. Megta, OMCN, Ravaghioli, Unicraft, Winntec, Xilin,
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Anexo 3

Autorizagéo do uso do nome CINFER e de dados relacionados com a empresa no Projeto

de Graduacao

Autorizag&o para o uso do nome e dos dados da CINFER no projeto de graduacao X a8 B
Externos | Caixa de entrada x
y Alcides Manuel Gomes de Oliveira <41295@ufp.edu.pt> terga, 12/09,17:39 (ha 1dia)  Y¢ © H
para nt.cinfer@gmail.com +

Boa tarde Sr. Nuno,

Gostaria que autorizasse a utilizacéo de dados e do nome da empresa CINFER como parte integrante do projeto de graduacéo realizado por mim, Alcides Oliveira, aluno de Ciéncias
Empresariais da Universidade Fernando Pessoa.

Afenciosamente,
Alcides Oliveira

nt.cinfer@gmail.com 14:21 (h4 8 horas) “ H
paramim ¥

Bom dia Alcides.
Podes utilizar o nome da Cinfer no teu projeto de graduacéo.
Bom trabalho e boa sorte.

Gumprimentos,
Nuno Tavares

> No dia 12/09/2023, as 17:39, Alcides Manuel Gomes de Oliveira <41295@ufp edu pt= escreveu:

>

>
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