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Agenda

O marketing para os negdcios

Respostas a muitas perguntas

O plano de marketing

Q&A




Tem 20 anos de experiéncia na gestdo de marcas e de
negocios. Entrou no mundo empresarial internacional

Ana Lopes

através da Microsoft Portugal. Seguiu-se a Sonae MC

durante 7 anos, geriu marcas, gestdo de produtos, retalho,
media e eventos.

Fundadora da It Is Marketing e do Baldo do Jodo
(espaco de festas infantis).

A Ana, é apaixonada por negdcios, fervilham
ideias, dinGmica e faz acontecer.
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Respostas a muitas perguntas ...

Nd&o sei para que serve o Vamos explicar-te e vais ver como vai
marketing! mudar a tua vida profissional

Ndo te preocupes, apartir de agora ndo

*Nem sei por onde comecar! , _
estds sozinho nesta aventura!

/@0. [ ]
© Ui... fazer um PIQNO de Vamos mostrar-te como o fazer sem
marketing ... vai ser dificil? complicacdes!
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Na&o sei para que serve o marketing!

O marketing nos negécios

"O marketing eficaz é a chave para transformar a visdo de um pequeno
ou novo negocio em realidade, permitindo que ele se destaque,
conquiste clientes e crie um valor duradouro no mercado.”




Na&o sei para que serve o marketing!
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O Marketing € uma das

Com o marketing
adequado, a tua
empresa pode

ferramentas mais
eficazes para ajudar a
criar uma presenca
forte e reconhecida no
mercado local.

competir em mercados
anteriormente
dominados pelos
grandes players.
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Um plano de marketing
bem implementado

pode impulsionar as
tuas vendas e, por sua

vez, proporcionar um

Impulso nas vendas.




Define os teus objetivos de marketing:

Antes de tudo, precisas saber o que desejas alcangar com as tuas
iniciativas de marketing. Queres aumentar as vendas, criares
notoriedade para a marca, expandir para novos mercados ou algo
mais? S&0 os teus objetivos de marketing que orientardo as estratégias.

Conhece o teu puiblico-alvo:

Entender quem sé&o os teus clientes ideais é fundamental. Criar
personas de compradores, que séo representagdes ficticias dos teus
clientes ideais, incluindo informagdes demogrdfticas, interesses,
problemas e necessidades. Isso ajudard a direcionar as tuas
campanhas de marketing.

Cria um plano de marketing: Elabora um plano detalhado que
descreva as tdticas especificas que vais usar para implementar a tua
estratégia de marketing. Isso pode incluir um cronograma, orcamento,
metas mediveis e e planos de operacionalizagéo.




O que &

Definicdo

Um plano de marketing é
um documento escrito que
detalha as acoes
necessdrias para atingir
objetivos especificos de
marketing.

N/

Beneficios

Pode gjudar a empresa a

atingir as suas metas de
negocios, melhorar a
qualidade dos leads e
aumentar o retorno sobre
o investimento.

3 um plano de
marketing

Essenciais

Andlise de mercado,
identificacdo do publico-
alvo, objetivos de
marketing, estratégias e
tdticas de marketing,
medicdo e avaliacao.
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@ Andlise de Mercado

Realizar uma andlise SWOT para identificar pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameacas.
Analisar as tendéncias do mercado e pesquisar a concorréncia.

PESQUISA DE MERCADO

identificag&o do tamanho e do crescimento do mercado, tendéncias, oportunidades e ameagas. A pesquisa de mercado pode ajudar
a entender como o mercado estd a evoluir e quais segmentos estéio em ascens&o.

Google Trends - permite analisar tendéncias do mercado
Survey Monkey - plataforma que permite criar e distribuir pesquisas online

SEMrush - Util para andlise de concorrentes e pesquisa de palavras-chave, o que pode ajudar a entender o cendrio competitivo.

Banco de Dados de Consumidores: Empresas como Nielsen, Kantar e Ipsos fornecem dados de mercado detalhados e insights sobre o
comportamento do consumidor.
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@ Definicéo do Publico-alvo

Identificar o publico-alvo pelo seu perfil demografico, geogrdfico e comportamental. Desenvolva personas para entenderes melhor o teu
publico.

’ PESQUISAS QUE AJUDAM A DEFINIR AS TUAS PERSONAS

Ll 1!

Realizar pesquisas e andlises para identificar o grupo de pessoas que tem maior probabilidade de se interessar pelo teu produto ou
servigo.

Google Analytics: Esta ferramenta fornece informag&es detalhadas sobre o trafego do teu site, incluindo dados demogrdficos,
interesses e comportamentos dos visitantes.

Redes Sociais: Plataformas como o Facebook, Instagram e Twitter oferecem insights detalhados sobre o piblico que interage com sua
marca. Podes usar essas informagdes para refinar a tua estratégia de marketing.

Personas do Comprador: Criar personas do comprador é uma técnica comum para representar o teu piblico-alvo de forma mais
humanizada. Podes usar modelos de persona ou ferramentas como o HubSpot's Make My Persona para criar personas detalhadas.

Testes A/B: Executa testes A/B em campanhas de marketing para avaliar como diferentes mensagens ou abordagens impactam os
diferentes segmentos do publico.

[iTiS MARKETING |
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@ Objetivos de marketing

U

l

Definir objetivos SMART: especificos, mensurdveis, alcancdveis, relevantes e com prazo. Estabelecer metas claras e tangiveis.

FERRAMENTAS PARA TE AJUDAR A DEFINIR OBJETIVOS DE MARKETING

Os objetivos de marketing servem como metas e diretrizes que uma empresa estabelece para orientar as atividades de marketing e
alcancar resultados especificos.

Andlise de Métricas Passadas: Examinar o desempenho de campanhas de marketing anteriores, como taxas de convers&o, ROI (Return
on Investment) e KPIs (Key Performance Indicators), pode ajudar a definir objetivos realistas com base em resultados anteriores.

Ferramentas de Planeamento de Marketing: Existem vdrias ferramentas de software e aplicativos que podem ajudar a criar planos de
marketing, definir metas e acompanhar o progresso. Alguns exemplos incluem Trello, Asana, ou HubSpot.

Definig&o de KPIs: Escolher os indicadores-chave de desempenho (KPIs) apropriados para o teu negécio é fundamental para definir

objetivos mediveis. Exemplos de KPIs incluem taxa de conversdo, trafego do site, crescimento de seguidores nas redes sociais, entre
outros..

Modelos SMART: Os objetivos devem ser especificos, mensurdveis, alcangdveis, relevantes e com prazo definido (SMART). Essa estrutura
ajuda a criar metas claras e tangiveis.

[iTiS MARKETING |
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Estratégias e Tacticas

Criar estratégias e tdticas para alcancar os teus objetivos de marketing. Identificar os canais de marketing mais eficazes para a tua
empresa e desenvolver mensagens de marketing poderosas.

’ APOIO PARA DESENVOLVER O TEU PLANO ESTRATEGICO E TACTICO

L1 1l

S&o as estratégias podes usar para alcancar os teus objetivos. Por exemplo, estratégias de posicionamento de marca, expansé&o de
mercado ou retencdo de clientes.

Identificar as taticas especificas que irdo ajudar-te a implementar as estratégias. Isso pode incluir publicidade online, marketing de
conteldo, redes sociais, e-mail marketing, eventos, parcerias, entre outros.

Criar um cronograma: Desenvolver um cronograma que inclua datas de inicio e término para cada tdtica. Isso ajudard a manter o teu
plano de marketing sempre controlado.

Definir metas especificas para cada tatica: Estabelece metas mensurdveis e alcancdveis para cada tatica. Por exemplo, se usares a
redes sociais, podes definir metas para o nimero de seguidores, interagdes ou conversdes.

Avaliar e otimizar: - Apés a implementagéo, avaliar os resultados em relagdo as metas definidas. Identificar o que funcionou bem e o que
n&o funcionou, e usar essas informag&es para otimizar as estratégias e taticas no futuro.

[iTiS MARKETING |



EXERCICIO DE MARKETING

Produto (o que vende)

Pessoas (para quem vende)

Preco (Qual o seu preco)

Promoc¢ao (como vai promover)

Distribuicdo (onde vai vender)

A HISTORIA Beneficios: Tendéncias atuais:
DA EMPRESA

Quem
Como
Quando
Onde
Porque

Obijetivos

da marca:

Missdo

Vis@o

Proposito da empresa CENTRO DA MARCA
NOME DA MARCA:

Qual a margem em %

Qual a dimensdo do mercado

Promocado e divulgagdo: quais as ferramentas
Canais: Mediq, online, parcerias, Campanhas de mailling,

todososdireitosreservadositisMarketing2021

Conceito:
Palavras
Cores
Imagens

Consumidor :
Género

ldade

Outros

Como € enfregue o seu
produto ou servigo
(identificar caracteristicas
do produto)

Qual o futuro do produto
Ou servico
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Formacdo presencial

Os 5 P’s do marketing

Conteudos: a andlise swot no teu negdcio

Cria a tua andlise swot

Ferramentas uteis

Respostas a muitas perguntas

Conclusao




Obrigada
pela vossa
atencao!




Contatos

E-mail alopes@itismarketing.pt

Website www.itismarketing.pt

Telefone +351 91 838 32 31
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Agenda

Os 5 P’s do marketing

Conteudos: a andlise swot no teu negdcio

Cria a tua andlise swot

Ferramentas uteis

Respostas a muitas perguntas

Conclusao
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5 Ps do Marketing ... = =

Refere-se ao préprio produto ou servico que a empresa oferece ao mercado. Isso inclui o design,

PRODUTO - . . .
caracteristicas, qualidade, embalagem e outros atributos do produto ou servico.

Envolve a determinacdo do preco pelo qual o produto ou servico serd vendido aos clientes. Isso inclui

PRECO - e - "
estratégias de precificacdo, descontos, promocoes e politicas de precos.

Envolve todas as atividades de marketing e comunicacao destinadas a promover o produto ou

COMUNICAGAO . AN R N )
servico. Isso inclui publicidade, relacoes publicas, marketing digital, promoc¢des de vendas, entre outros.

Refere-se aos canais de distribuicdo e a disponibilidade do produto ou servico para os clientes. Isso
DISTRIBUIGAO inclui decisdes sobre onde e como o produto serd vendido, como lojas fisicas, lojas online,
distribuidores, etc.

Refere-se as pessoas envolvidas na prestacao do servico ou na producdo e venda do produto. Isso
PESSOAS inclui funciondrios, atendimento ao cliente, equipe de vendas e outros que tém contato direto com os
clientes.

ahaa [T iS MARKETING
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Estratégia de Produto

Garantir o sucesso

Posicionamento:
Determina como desejas
que o teu produto seja
percebido pelos clientes
em relacdo &
concorréncia. Isso inclui
identiticar os pontos
fortes do seu produto e
os beneticios exclusivos
que ele oferece.

lisboa LISBOA
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Proposta de Valor:
Definir claramente a
proposta de valor do seu
produto. Isso significa
explicar o que o torna
Unico, qual problema ele
resolve e por que os
clientes devem escolhé-lo
em vez de outras opgdes.

Design do Produto:

O design do produto
desempenha um papel
crucial na sua aceitacéo
pelo mercado. Isso inclui a
aparéncia, a usabilidade e a
experiéncia geral do usudrio.
Um design atraente e
funcional pode fazer a
diferenca.



Estratégia de Preco

Garantir o sucesso

Preco de Penetracdo
Detinir um preco inicial mais
baixo para o seu produto ou

servico para entrar
rapidamente no mercado e
conquistar uma parcela
significativa de clientes. E
eficaz para empresas que
desejam ganhar
participacéo de mercado
rapidamente, mas podem
reduzir as margens de lucro.

Preco Premium
Estabelecer um preco
mais alto para o teu
produto, destacando sua
qualidade superior,
caracteristicas exclusivas
ou valor exclusivo. Essa
estratégia é adequada
quando desejas
posicionar o produto
COMO uma opgao
premium no mercado.

lisboa LISBOA
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Precos Pack
Agrupar varios
produtos ou servicos
relacionados com um
pacote e oferecer um
preco combinado com
desconto em
comparagdo com a
compra separada. Isso
pode incentivar a
compra de mais itens.



Estratégia de Comunicacgéo

Garantir o sucesso

- Mensagem clara Canais de Comunicacdo Feedback do cliente
Criar uma mensagem de. Determinar os canais de Estar aberto ao
comunicacao clara e conci>a comunicacdo mais feedback dos clientes e
glUe relsmite. o bengﬁmos apropriados para usa-lo para melhorar a
do pr.o.duto OU SeTVIGO. alcancar o teu publico- comunicacdo e
Certlflcarode que sva alvo. Isso pode incluir produtos ou servicos. Os
mensagern seja memordvel e redes sociais, publicidade clientes podem
tacil de entender. online, email marketing, fornecer informacdes
publicidade impressa, valiosas sobre o que
eventos, etc. funciona e o que ndo

funciona..

lisboa LISBOA
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Estratégia de Distribuicao

Garantir o sucesso

Canais de distribuicdo direta Canais de distribuicdo indireta

Vender os produtos ou Retalho: Coloque os produtos em lojas, como

servicos diretamente aos supermercados.

clientes, seja por meio de

lojas tisicas préprias, um site, Representantes de vendas: Utilizar representantes de

um aplicativo mével ou vendas ou agentes para vender os produtos em nome da
telemarketing. tua empresa.

Vendas em lojas fisicas
proprias.




Estratégia de Pessoas

Garantir o sucesso

Atracdo de talentos
Efetuar um recrutamento
eficiente com vista a
contratar RH que se
encaixem na cultura da
empresa.

Desenvolvimento e
formacdo
| dentificar as
habilidades necessdrias
para os cargos e fornecer
formacdo para preencher
lacunas de competéncias.
Estabelecer programas
de mentoria e coaching
para apoiar o
crescimento e o
desenvolvimento dos
colaboradores.

lisboa LISBOA
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Comunicacdo efetiva
Transparéncia: Manter
uma comunicagao
aberta e transparente
entre a lideranca e os
colaboradores.
Canais de
Comunicagdo: Utilizar
diversos canais de
comunicacao, como
reunides regulares,
intranet.



Andlise

SWOT

FORCAS FRAQUEZAS

& 1-

OPORTUNIDADES AMEACAS

AR\

@




@ [ Andlise para dentro

x O que fazemos com as FORCAS?




 Andlise de fora

x O que fazemos com as oportunidades”?

S
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Fraquezas
C )

@ Esses sdio os fatores internos que conferem anomalias e aspectos nada

positivos para o crescimento do negécio.

Falta de Recursos Financeiros

Gestdo Ineficaz

Estrutura Organizacional Deficiente

Falta de Habilidades e Competéncias

Produtos ou Servicos Desatualizados
Alta Rotatividade de Funciondrios

’ O que fazemos com as Fraquezas?

Mudar rapidamente - estd nas nossas méos!



v

Ameacas

C

referem-se a fatores externos e potencialmente negativos que podem impactar
negativamente a organizacdo. Identificar e entender essas ameacas é essencial para a
gestdo de riscos e a tomada de decisdes estratégicas.

Concorréncia Intensa

Mudancas no Comportamento do Consumidor
Regulamentacgdes Governamentais

Mudancas Tecnoldgicas

Instabilidade Econémica

Problemas de Abastecimento

Desastres Naturais e Ambientais

Evolucéo das Preferéncias do Consumidor

’ O que fazemos com as Ameagas

torna-las oportunidades... néo podemos
mudar!

lisboa LISBOA
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xemplos

Analise SWOT McDonald’s

McDonald's
"k

Fraquezas

- Nome, marca e reputacéo forte no mercado mundial - Pouca variedade de alimentos saudaveis no cardapio
- Grande namero de lojas (multinacional) “(ponto fraco com relagao a fast foods de comidas
- Constantes inovacoes de produtos, para manter a clientela saudaveis)
- Adaptacao aos locais onde & implementada - Atendimento lento em pedidos especiais
- Introducéo de alguns produtos mais saudaveis - A producao dos seus produtos causa danos ecolégicos
(saladas, agua de coco, sucos, etc) *(ponto forte com - Desrespeito pelos direitos dos funcionarios e condicOes de
relagdo aos junk foods) trabalho
- Formas de pagamento - Pouca atencio a pesquisa e desenvolvimento.
- Aopcao de McDrive -Turnover alto, incluindo alta geréncia
- Marketing forte
Ameacas
- Aumento do numero de pessoas que consomem fast - Imagem de alimentagao “ndo saudavel”
food saudavel - Novas cadeias de fast food com alimentos mais
- Novas tecnologias que possibilitam reducéo dos custos. saudaveis.
- Adequar o menu aos novos habitos alimentares - Mudanga no habito alimentar da populagao
(produtos menos caldricos; comida mais saudavel) - Regulamentacao da ANVISA
- Melhorar o atendimento - Perda de autenticidade (da marca)
- Reducao do custo dos produtos - Forte concorréncia
-Promocoes - Aimagem de fast food afasta possiveis clientes
\ -Alvo de profissionais de salde e ativistas
CONCLUSAO: - Criar um plano de atrac&o de novos consumidores com produtos mais saudaveis.

- Criar novos produtos e mantera inovacao.
- Minimizar a perda de cliente com um produto mais barato e com promocdes.
- Criar um programade 0% de gordura frans em seus produtos.



Que perguntas devo fazer? (

Forcas (Strengths):

Quais s&o os recursos, habilidades e ativos distintivos da empresa?
O que a empresa faz bem?

Quais sdo as vantagens competitivas?

Quais s&o os pontos fortes da equipa?

Que produtos ou servicos séo os mais bem-sucedidos?

Fraquezas (Weaknesses):

O que a empresa precisa melhorar?

Quais s80o as principais limitagdes de recursos?

Existe alguma fraqueza na equipa?

Quais produtos ou servicos n&o estéo vendendo bem?

LISBOA
EMPREENDE +

Oportunidades (Opportunities):

Quais s&o as tendéncias de mercado que a empresa pode aproveitar?
Existem novos mercados ou segmentos de clientes a serem explorados?
Quais as parcerias estratégicas que podem ser estabelecidas?

Quais as mudancas regulatérias que podem criar oportunidades?
Como as tecnologias emergentes podem beneficiar a empresa?

Ameacas (Threats):

Quais s8o os desafios do mercado que a empresa enfrenta?

Quem s&o os principais concorrentes e como eles podem ameacar?
Existem mudancas na regulamentacdo que podem prejudicar o negécio?
Como eventos econémicos podem afetar a empresa?

Quais s@lo as ameacas cibernéticas ou de seguranca’?
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Andlise SWOT

C N N | Pontos Fortes Pontos Fracos

Adicione sua
ideia aqui

Adicione sua Adicione sua Adicione sua Adicione sua
ideia aqui ideia aqui ideia aqui ideia aqui

Adicione sua Adicione sua
ideia aqui ideia aqui

Adicione sua
ideia aqui

Oportunidades

Adicione sua Adicione sua . -
ideia aqui ideia aqui Adicione sua Adicione sua

ideia aqui ideia aqui

Adicione sua Adicione sua - .
ideia aqui ideia aqui Adicione sua Adicione sua

ideia aqui ideia aqui




Obrigada
pela vossa
atencao!
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23 Outubro |17h | Parte | - Online
26 Outubro | 10h | Parte Il - Presencial
Local: Espaco KAYA
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Contatos

E-mail alopes@itismarketing.pt

Website www.itismarketing.pt

Telefone +351 91 838 32 31



