
k iMarketing 
DigitalDigital



Fará algum sentido para uma Fará algum sentido para uma 
agência de viagens em Portugal?





Não há como ignorar a g
realidade



N   d dNa verdade

 Mesmo sem um site que reserve ao consumidor final 
não podemos ignorar!p g



C ?Como?

Pesquisar

AgirReiniciar

Medir



Pesquisar

O que promover, como o fazer, que meios utilizar... 



Onde estão os seus potenciais p
clientes (PT)



Q   i  d   i ã   tiliQue meios de comunicação utilizam



Efi á iEficácia



Nã   d  igNão podemos ignorar...



I t tInternet

Quer seja no computador, no Tablet, no telemóvel?

O que procuram os potenciais clientes?



O    i  (PT)O que pesquisam (PT)



O    i  (FR)O que pesquisam (FR)



O    i  ( M d )O que pesquisam ( Mundo)



O d   tã       li t ?Onde estão os seus clientes?



@ il@email

 Porque
 91% das pessoas veem o email diariamente
 Se 22% do email não chega à caixa de correio das pessoas, pelo 

menos 78% chega / sabemos que no Facebook 74% dos nossos menos 78% chega / sabemos que no Facebook 74% dos nossos 
seguidores não vêm o nosso Post



P iPesquisar

 Posso não ter um site inteiramente transacional
 Marketing digital não é apenas para quem tem sites Marketing digital não é apenas para quem tem sites 
de ecommerce
 Página de Facebookg
 Venda à distancia
 Newsletter
 Anuncios para telefone



I t tImportante

 Conteúdos que temos ou desenvolvemos
 O quêq
 Para quem

 Mensagens que criamosg q
 Temos que ser notícia / tema de relevo

 Site
 Localização natural (SEO)



Agir
Para a conversão, seja em site, telefone, registo, visita de 

loja...



C id  d  b  d  d dCuidem de bases de dados

 Recolher
 QualificarQualificar
 Cuidar (com mensagens melhores)

Área de Negócio Aberturas Click's

eCommerce 17,35% 3%

Hobbies 30,71% 6,65%

Travel and Transportation 20% 2,77%

10.000 2.000 277 Travel

10 000 3071 665 H bbi10.000 3071 665 Hobbies



Nã  há  l  g átiNão há almoços grátis

Conhecer o potencial de Conhecer o potencial de 
conversão para medir o 
nível de investimento



P     d   i iPresença em redes sociais

D   l  à  ã   Deve apelar à conversão, mas
 80% das mensagens deverão ser 
dos utilizadores (engagement) e dos utilizadores (engagement) e 
20% vossas

 Não existe presença gratuita (tal  Não existe presença gratuita (tal 
como no Google existe CPC)

 Conversão pode ser clique para o Conversão pode ser clique para o 
site,chamada, registo, ou venda



Medir
Se souber medir encontro o rácio ideal para o meu 

investimento.



C õConversões

 Campanha de Google Adwords
 Investimento €1000
 Clicks : 4.000 ( €0,25 cpc)
 Conversão : 1,45%
 Vendas : 58
 Ganho por venda 25€ / Total 1450€

 Não pode ser inteiramente grátis (SEO)







Reiniciar
Na internet podemos, devemos experimentar, testar, 

testar, testar



(R ) i i i(Re) iniciar

 Decidir de que forma estar ( pesquisar e avaliar)
 Agir – tendo em conta potenciais de conversão para Agir  tendo em conta potenciais de conversão para 
os conteúdos (produtos/viagens) que queremos 
vender

 Medir – as minhas conversões ( vendas, registos, 
Lead’s)

 Avaliar para (Re) iniciar



Muito Obrigado


