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Nota Prévia

Este trabalho é parte integrante do projeto “Speed Up: Materiais de Construgdo 4.0,
que visa melhorar a eficiéncia dos processos comerciais e logisticos das empresas
através de atividades que se interligam para aumentar os seus niveis de qualificagao,
fundamentais para a competitividade da oferta.

O propdsito deste miniguia é contribuir para a inovagao dos servigos das empresas do
setor do comércio de materiais de construgao (SCMC) pela via do marketing digital e
capacitar o tecido empresarial para realizar mudangas na gestdo, destacando a
importancia dos meios digitais que sdo cada vez mais utilizados pelos mercados para
comunicar necessidades, manifestar opinides e realizar negdcios.

Por isso, importa informar o essencial sobre conceitos e objetivos do marketing digital,
de forma simples e acessivel, bem como a utilizagdo das ferramentas que permitem
desenvolver metodologias destinadas a monitorizar o desempenho da acdo comercial e
da logistica, segmentar os mercados, medir resultados e suportar novas orientagdes
estratégicas para o crescimento.

No fundo, trata-se de alinhar contributos para qualificar a profissionalizacdo dos servigos
das empresas do SCMC tendo em conta as exigéncias e as oportunidades do universo de
negdcios cada vez mais digital.
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As estratégias de marketing e sua evolucao

No passado, as estratégias de marketing tinham como foco principal a venda tradicional
“offline” (ou presencial) e a comunicacdo relativamente a oferta centrava-se na
publicidade concebida para realizar campanhas de promogdo através de meios como, a
radio, televisdo, panfletos, placards, etc., com imagens e slogans concebidos para atrair
a atencdo dos clientes-alvo e criar notoriedade para as marcas.

Com a internet surgiram mudancgas significativas
(disruptivas) designadamente ao nivel dos processos
de promogdo e venda, que implicaram novos
processos de analise sobre o0s comportamentos da
procura, as tendéncias... e formas de comunicar com

os mercados através de meios digitais que servem
de suporte as estratégias de marketing para
desenvolver os negdcios.

E de salientar que tais mudancas se tém manifestado
a tal ponto que os clientes de primeiro nivel (publico
em geral) recorrem regularmente a internet para
pesquisar a oferta disponivel no mercado, comprar e

avaliar o servigo ao cliente via online.

Assim, a internet veio alterar praticamente tudo, designadamente as formas de
conceber e comunicar conteldos de abordagem aos mercados, requerendo novas
capacidades para lidar com meios e ferramentas digitais que sdao imprescindiveis para
compreender as mutacdes dos mercados e definir estratégias de marketing.

“A INTERNET REVOLUCIONOU AFORMA
COMO AS EMPRESAS FAZEM OS NEGOCIOS”

Bill Gates
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Sintetizando, a evolugdo referida que veio proporcionar:

= O surgimento do novo marketing, que passou a utilizar os meios digitais
(blogs, sites, redes sociais, emails, ...) para desenvolver novas formas e
conteudos de abordagem aos mercados;

= A crescente utilizacdo de ferramentas como, smartphones, tablets, ... no
acesso a informacdo sobre o que existe no mercado por parte dos
consumidores;

= A digitalizacdo dos processos transversal a toda a organizacdo empresarial
(produtiva, comercial, logistica, ...);

= A presenca “obrigatéria” das empresas nos meios digitais para comunicar e
desenvolver os seus negdcios;

= Novas competéncias a nivel digital para otimizar a gestdo das vendas (online);

= Novas estratégias de marketing (digital) com o envolvimento generalizado
das equipas.
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Notas importantes:

= As ideias que suscitam mudangas e novas estratégias para crescer ou otimizar
recursos estao, por vezes, dentro das empresas, nos seus colaboradores porque
conhecem melhor os clientes, as suas necessidades e os motivos pelos quais
decidem comprar.

= O marketing digital pode ajudar, alinhando os contributos para atingir objetivos
estratégicos e promovendo atividades (prospecdo, promocdo, videos,
catdlogos, estudos, ...) que se conjugam no sentido de conhecer melhor
mercados-alvo, transmitir a informacdo sobre a oferta da empresa e as
vantagens face a concorréncia.

Inovar o Comércio de Materiais de Construcao pelo marketing
digital

A generalidade das empresas do SCMC ndo estd ainda suficientemente familiarizada
com as estratégias de marketing digital porque ndo as identifica como essenciais para
desenvolver negdcios e, por isso, continua a apostar preferencialmente nos canais
tradicionais que requerem a presenca fisica nos espacos de venda, exposicdao, acao
comercial e/ou de prospecdo.

Importa realgar que os canais referidos continuam a ser importantes para a agdo
comercial e servigo ao cliente.

Contudo, é necessario ter presente as mudancas, designadamente as que decorrem do
seguinte:

= (Os novos perfis de consumidores que sdo mais exigentes e informados sobre a
oferta disponivel a escala global, bem como das tecnologias aplicaveis as suas
necessidades;

= Os mercados estdo cada vez mais sensiveis a relagdo Inovac¢do / qualidade /
servico / preco, e a fatores como, a diferenciacdo e ecoeficiéncia da oferta que
sao essenciais para a decisdao de compra;

= O aparecimento de novos e fortes concorrentes, empresas que integram
grupos multinacionais, p.e., com exposicao em espacos apelativos e capacidade
diversificada oferta para venda (offline e online) de forma integrada e que
vieram inovar processos de gestao logistica integrada no servico ao cliente e
“agitar” o segmento bricolage.
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N3do obstante o referido anteriormente, as empresas do SCMC, na sua grande maioria
PME, reunem condi¢cOes para progredir nos mercados, caso ocorram mudancas
organizativas que suscitem:

= Diferenciacdo pelo profissionalismo e conhecimento dos clientes;

= Mais-valias decorrentes da especializacdo da oferta;

= Oferta de solugdes inovadoras, ecoeficientes e flexiveis que satisfacgam a
procura;

= Competitividade pela relacdo fiabilidade/proximidade/preco.

Ou seja, as PME do setor devem encontrar respostas adequadas as mutac¢des do
mercado, utilizando o marketing digital e, ao mesmo tempo, preparando as equipas de
forma a marcar a diferenca sobretudo pelo servico e o conhecimento das necessidades
dos clientes.

E o designado, Inbound Marketing (estratégias de marketing que visam atrair e
converter clientes) que na pratica permite:

= A otimizacdo dos processos de venda B2B (negdcios entre empresas) e B2C
(entre a empresa e consumidores finais);

= A combinagao de diferentes formas e meios para evidenciar e comunicar as
vantagens (produto+servigo+solugdes) junto dos mercados;

= O aprofundamento do conhecimento sobre as necessidades dos clientes.

Assim, o Inbound Marketing é uma forma de marketing relacional que utiliza diferentes
processos que visam:

= NN = Atrair mais visitas (trafego) para a comunicagdo da
' empresa (website, ...);

Englobar técnicas de atracdo na mesma estratégia;

INBOUND

NG » Otimizar o investimento realizado na promog3o;

Cumprir objetivos.
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No capitulo seguinte vamos abordar como fazé-lo.

Entretanto, importa ter em conta que existem trés ferramentas concebidas para atrair
potenciais clientes que fazem buscas através dos sites das empresas, a saber:

= A publicidade em motores de busca (Adwords)

= A publicidade nas redes sociais (Linkedin, e
outras, p.e.);

= (O Blogue sempre ativo e atualizado.

“OS CONSUMIDORES PROCURAM O ATENDIMENTO
IMEDIATO, EFICIENTE E FAZEM-NO A NiVEL
GLOBAL”

Steve Jobs
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Como implementar uma estratégia de Marketing Digital

Qualquer que seja o ambito da inovacdo das estratégias de marketing digital a
implementar nas empresas, ha que ter presente o seguinte:

= As pessoas (individuais e/ ou coletivas) deverdo ser, sempre, o centro das
estratégias:

= QO profissionalismo, aimagem e o bom relacionamento sdo fatores decisivos nas
opcdes de compra dos clientes;

= A qualidade da oferta é hoje em dia um dado adquirido, converteu-se em
comodity. Por isso, é necessario acrescentar “mais fatores” para diferenciar e
evidenciar vantagens competitivas;

= E sobre esses “mais fatores” que o marketing digital pode desempenhar um
papel importante, uma vez que qualquer acao, esclarecimento ou solucdo pode
constituir vantagem competitiva;

= Para a maioria dos clientes (B2C) a procura é feita com base no prego
competitivo associado a imagem de eficiéncia do servigo. O fator preco ainda

€ a Unica varidvel objetiva do marketing para atrair e converter em cliente;

= Para os clientes com negdécios (B2B) a promoc¢do devera relevar aspetos
técnicos, como:

— A inovacdo da oferta, as economias de escala, a fiabilidade,
resultados de testes, p.e.;

— As condi¢Ges de prazos de entrega, prego, eventualmente associado
as de “financiamento” (prazo de pagamento mais alargado)
apropriadas ao negocio do cliente (profissional ou empresa de
construcdo).

Acresce referir que os clientes (B2B) e/ou (B2C) procuram sempre os fornecedores que
apresentam a melhor solucdo para o seu problema, sendo que a consulta ao mercado acaba por
passar, obrigatoriamente, pelo online.

E aqui que entram as técnicas do Inbound Marketing que permitem identificar os potenciais
consumidores (ou Leads) que ja demonstraram interesse no seu produto ou servico e que
provavelmente querem ter mais informacdo, isto pode representar uma oportunidade de
negdcio.
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Vejamos uma das técnicas mais importantes, o Lead Management (ou Gestdo de Leads).

Fonte: negocieapp.com.br

»  Trata-se de obter novos contactos (leads) de forma automatizada em articulagdo com
o trabalho do departamento de vendas.

= Através de formuldrios instalados no website da empresa é possivel captar interesse e
contactos de potenciais clientes-alvo.

*» Para o efeito, deve ser preparada uma pdgina para registar os contactos que
demonstraram interesse em conhecer alguns dos nossos produtos ou servicos.

* Qu seja, através do canal digital é possivel criar base de contactos, fazer novas
abordagens aos mercados e gerar novas oportunidades de negdcios.

Porém, ao considerar tais oportunidades ndo se pretende abdicar das agGes comerciais do canal
tradicional, mas sim evidenciar que as ferramentas digitais podem ter um papel muito importante
no crescimento dos negdcios, designadamente pelo alargamento de dareas geograficas de
intervengao comercial ainda ndo exploradas.
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O grafico abaixo, mostra a técnica da gestdo de contactos que se traduz na sequéncia de:
Volume do Trafego-Visitantes-LEADS-Oportunidades-Clientes.

Como se demonstra, tudo comega por criar condigdes para obter o maior Volume de Trafego
(campanhas, E-book, webinar, videos, blogue, ...) para atrair Visitantes ao website, e a outros
meios de comunicagdo, transformar os visitantes em Leads, ou potenciais clientes, que para o
efeito serve para gerar novas Oportunidades de negdcio a explorar, e que finalmente se
transformam em Clientes.

VISITANTES

OPORTUNIDADES

CLIENTES

TRAFEGO VISITANTES OPORTUNIDADES CLIENTES

— Campanhas — Call-to-action — Fluxo trabalho — E-mail — Prog. Fidelidade
— E-Book — Formularios — Lead Scoring — Newsletter — Newsletter

— Webinar — Landing Page — CRM integrados — Reunides — Eventos

— Videos — Chamada

— Blog — Chat

Assim, poder-se-a desenvolver uma estratégia de “angariacdo” de Leads (consumidores ou
clientes potenciais), por fases com algumas “dicas” Uteis de modo a facilitar aimplementacgao das
mesmas, como referido a seguir.
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Criar um website “forte”, adaptavel e internacional

(Se o site for de dificil “navegac¢dao” ou nao for atualizado
perde eficacia e determina “rejeicao” na pesquisa)

Nas acdes de marketing digital € mais importante ter um website “forte” e
profissional, bem construido, do que ter um cartdo de visita;

Deve estar adaptado a todos os dispositivos
moveis, ter imagens, videos, links de acesso a
informacdo, etc.,, a fim de proporcionar uma
experiéncia agradavel ao visitante.

O website deve constituir uma referéncia para o mercado como fonte de informacao.

Um /ayout bem estruturado com a inclusdo de videos sobre praticas das atividades da
empresa, experiéncias com clientes, a fim de proporcionar atracdo para o visitante pelos
seus conteldos de informacado técnica e grafica sobre os produtos e a sua utilizacdo a
fim de potenciar recolha de informacdo sobre preferéncias e habitos dos clientes.

Contudo, é essencial ter em conta o seguinte:

N3o cair no erro de integrar demasiada informacdo, tornando o website
“pesado”.

Ser internacional é importante porque o utilizador podera escolher a lingua dos
conteudos. Integrar duas linguas é o minimo, sendo uma delas, o inglés.
Mostrar a marca ou a especialidade em todas as paginas. O objetivo é criar
forma de memorizacdo pela imagem.

Incluir testemunhos de clientes sobre a fiabilidade da empresa, produtos e
servigos.

Incluir links de acesso aos sites, catalogos das marcas que representam no

sentido de posicionar a oferta da empresa e sua relevancia.
Integrar formas para o visitante entrar facilmente em contacto com os
responsaveis dos departamentos “call-to-action”, em cada pagina, p.e..
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Dar consisténcia ao SEO (Search Engine Optimization)

O SEO significa Search Engine Optimization, o que na tradugdo a letra equivale a Otimizagdo
para Motores de Pesquisa.

Consiste na aplicacdo de um conjunto de técnicas, on e off-page, de modo a dar visibilidade a
oferta da empresa, marca, produtos e potenciar o aumento da notoriedade, o que requer:

SE@’ = Atualizagdo para oferecer os melhores resultados a
quem os utiliza, dado que os motores de busca (do

Google) evoluem de forma muito rapida.

/_/'/_\_‘ = Manter posi¢coes de destaque do website no ranking
l I I I o da 12. pagina.

Ou seja, ter presenca na NET ndo garante, por si so, posicdes de destaque. Para que isso
aconteca, é fundamental desenvolver acGes para aumentar o trafego, a
visibilidade/notoriedade da empresa e sua oferta.

Por isso, as escolhas de palavras-chave sdo decisivas para
otimizar a busca e atrair mais visitantes ao website.

Por exemplo, se pretendemos obter posi¢cdes de top no
ranking da primeira pdagina do Google é necessdrio
selecionar e atualizar as keywords (ou palavras-chave) que
podem ser compostas por mais do que uma palavra ou

frases que proporcionem a “selecdo” dos motores de

designed by & freepik

busca.

Assim, dever-se-a utilizar:
= Ferramentas de andlise para aferir quais as keywords ou as frases mais
adequadas a comunicacao da empresa e que podem ser praticadas;

= De preferéncia, palavras-chave, combinadas e pouco conhecidas, mas com
altas taxas de pesquisa.
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Sugestodes:

Devem ser utilizadas as keywords ou frases de maior sucesso na area de negdcio da
empresa.

Escolher palavras combinando as que tém altas taxas de pesquisa com as de baixa taxa.
Este tipo de trabalho deve ser desenvolvido por profissionais com experiéncia na criacdo
de websites.

Vejamos, entdo, as ferramentas para identificar as palavras-chave mais adequadas

para o website:

= Google Ads, anteriormente

conhecido como Google AGO gle Adwords

AdWords, é o principal
servico de publicidade e uma das melhores ferramentas para divulgar o website
na internet.

E um dos mais utilizados, através do qual se podem apresentar antncios nas
suas plataformas, as paginas de resultados, bem como os websites dos parceiros
que disponibilizam espago para apresentagao de anuncios.

=  GoogleTrends, acompanha a evolugdo
sobre o numero de pesquisas e interesse
gerado por uma determinada palavra-chave
Google Trends

ou palavras, o que permite acompanhar as
— tendéncias dos utilizadores.

bl *  Permite “refinar” a pesquisa por varios
critérios e categorias, identificando as
tendéncias globais (Google e YouTube).

» Google Correlate, identifica as palavras-chave com base em padrdes conhecidos (dentrodo

Google Trends). Permite ter uma perspetiva geral como decorrem as pesquisas em
varios mercados.

Google Keyword Planner, permite saber a concorréncia das palavras-chave,
volume e trafego das pesquisas. Isto é, permite fazer uma escolha das palavras-
chave para o website da empresa.

Google Analytics, esta ferramenta tem em vista avaliar a origem e o
comportamento dos utilizadores. Possibilita a extracdo de dados para elaborar
estratégias de conteudo.
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Notas para o sucesso na utilizacao das referidas ferramentas do Google

O Google oferece um conjunto de aplicacGes e utilidades que sdo indispensaveis para

gualquer negécio, por exemplo:

Tentar compreender as intencbes do cliente quando decide procurar
informacdo sobre o tipo de oferta e/ou empresa.

Otimizar os conteudos a volta da keyword principal (a primeira palavra
escolhida).

Otimizar as fun¢des do website para mobile dada a utilizacdo cada vez mais
generalizada do mobile (telemdvel, tablet, ...) para fazer buscas.

Recomendagdes importantes:

Como se percebe, a elaboracdo do website bem como a utilizacdo das
ferramentas do Google, requer competéncias especificas e experiéncia. Por
isso, as empresas devem recorrer a subcontratacdo de entidade especializada
para o efeito; (*)!

A subcontratacdo deve prever formacdo adequada as equipas das empresas
para assegurar a manutencao e atualizacdo do website. (*):

Contudo, os responsaveis das empresas devem conhecer o potencial das
ferramentas existentes a fim de definir muito bem o que pretende comunicar
e avaliar o trabalho criativo a realizar para o website.

Caso contrdrio, sujeita-se a ter um website fraco, indiferenciado e sem o
impacto desejado.

Conceber e difundir conteldos

Os conteudos do website devem ser claros,
sucintos (o mais possivel) e orientados para dar

percecionadas.

Estraténia
a conhecer a oferta disponivel na empresa, com
vista a identificar e colmatar necessidades dos s
clientes-alvo, mesmo aquelas ainda n3o ity

wharketing

L Através de programa de formagdo-agdo (PME) as empresas podem obter apoios para minimizar os custos

com a elaboragdo dum website, desde que tal programa integre dominio - Economia Digital -
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Isto é, fazer Branding (significa promocdo em geral, tendo passado a ter com a
digitalizacdo um papel decisivo nas estratégias de comunicacdo e posicionamento da
marca).

Conseguido o objetivo de “trazer” o potencial cliente ao website, dever-se-a procurar
transformar os contactos em clientes de facto através da oferta: Produto + servico +
solugdes.

Produto

Servico

Solugdes

Mas vejamos alguns aspetos relevantes:

= Os conteludos devem transmitir o que se pretende evidenciar sobre as
capacidades da empresa (dimensao, competéncias, experiéncias, ...).

= Tanto quanto possivel, importa ter presente alguns exemplos de websites ja
editados para servirem de referéncia sobre o que se pretende e, também,
evidenciar abertura para integrar inovagao nos processos de comunicagao.

= Se o0 objetivo é aumentar a internacionalizacdao dos negdcios, importa saber
como direcionar a promocao internacional ou a publicidade “online” nas redes
sociais (Linked-in, p.e.) que permitam chegar a um publico especifico de forma
mais imediata possivel.
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Existem mais de 1500 diretdrios de empresas e portais para negdcios (B2B) que
sdo utilizados na procura de fornecedores. As empresas devem publicar os seus
dados, produtos, servicos, .. em diretdrios relevantes, caso pretendam
internacionalizar os seus negdcios.

O WhatsApp é uma aplicacdo gratuita, disponivel para sistemas de
comunicag¢ao com tecnologia Android e 10S, que permite economizar o custo
da chamada/mensagem. Por isso, transformou-se em oportunidade comercial
para as empresas.

Os beneficios a retirar deste aplicativo sdo:

— Elevado niumero de utilizadores (abrangéncia e trafego);

— Facilidade de utilizacdo e acesso por parte do utilizador;

— Contacto imediato;

— Complementaridade a outras ferramentas, nomeadamente, Youtube,
Facebook e Instagram.

Recolher contactos com critérios

Criar uma base de contactos de clientes é essencial para desenvolver acdes de marketing

digital. Porém, se ja existe alguma coisa semelhante na empresa deve ser continuada,

renovando critérios sobre o perfil dos clientes-alvo.

A informacdo sobre os clientes (atuais e potenciais) devera conter:

Os seus interesses, preferéncias e comportamentos;
As paginas que mais visitam no website;

Os conteudos que pesquisam e fazem download,;
Atividade profissional e zona geografica onde se

movem.
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Com base nestes dados, sera possivel:

Dicas:

Segmentar os mercados-alvo;

Promover o envio de mensagens personalizadas sobre novos produtos, novas
condicOes, exposicGes com interesse para o seu negocio;

Perceber as reacdes dos mercados as mensagens da empresa;

Perceber o tipo de informacdo necessaria para potenciar vendas.

A sistematizagao na recolha de dados, permitira implementar um lead scoring,
gue significa enviar ao potencial cliente a informacdo necessaria no momento
oportuno.

Para preparar o préximo passo é necessario saber se o cliente “esta pronto”
(devidamente informado) para ser atendido por um comercial para prestar os
esclarecimentos finais.

Ao passar o contacto para o CRM (Customer Relationship Management -
plataforma de gestdo comercial com painéis e relatérios em tempo real)
alteramos o estatuto do cliente-potencial para o de cliente de oportunidade
gue sera apresentado a equipa de vendas.

N3o se deve improvisar, mas sim ter procedimentos profissionais, de forma
sistémica (saber o que fazer em cada situacdo), o que confere consisténcia a
gualidade do servico ao longo do tempo.

Notas importantes:

Na recolha de dados ha que assegurar sempre a aceitacdo do cliente das
condicOes de utilizacgdo dos mesmos dados no cumprimento da lei, RGPD
(Regulamento Geral de Protecdo de Dados).

Automatizar o sistema de informacdo dos dados de clientes é um passo
importante o que implica a definigdo de critérios no acesso e a preparagao das
equipas para evitar a utilizagao indevida dos mesmos.
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Facilitar a informacdo a equipa de vendas

Trata-se de uma fase importante que deve ser tratada com muita atencdo porque dela
depende o sucesso final do processo da venda.

Assim, importa realgar o seguinte:

= Certifique-se se a equipa de vendas dispde de todas as informacdes quando
iniciar conversa com os potenciais clientes;

= Tais elementos aportam vantagens para os comerciais (vendedor ou agente)
para o argumentario de venda tendo em conta as necessidades do cliente;

= O conhecimento sobre o tipo de cliente em presenca faz com que as
abordagens sejam mais diretas e precisas, o que pode mais facilmente gerar
empatia, concentrando o didlogo no interesse do cliente, em vez de andar a
tentar “descobrir” num catdlogo a oferta que lhe podera interessar.

Dicas:

= A empresa deve promover reunides de grupo, a fim de tornar toda a
informagdo alinhada com os objetivos estratégicos e facilitar o acesso as
equipas, porque a realidade mostra, que nem sempre esta fase é bem
conseguida pelas empresas, pois partem do principio de que a experiéncia
profissional é suficiente para colmatar qualquer situacdo e ou improvisar
solucdes, o que nem sempre resulta.

= A empresa deve promover novas competéncias ao nivel do marketing digital
por forma a assegurar a inovagdo do servico nos processos de venda.

Progresso
W
. Processo

" Participacao

Preparagdo

“Propésito
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O orcamento para implementar o marketing digital

Inovar deve ser encarado como um qualquer projeto de modernizacdo e/ou de
expansao. Por isso, deve comportar:

= QObijetivos;

= Atividades e prazos de execucao;

= Competéncias;

= Recursos a disponibilizar (financeiros e humanos);
= Avaliacdo dos Resultados.

Os objetivos, podem ser varios, mas os mais relevantes no presente contexto para
crescer e tornar os negdcios sustentaveis sdo:

= O aumento das vendas;
= Melhorar a rendibilidade do negdcio.

As atividades também podem ser variadas, em fung¢ao das necessidades das empresas
e do seu estado ao nivel da maturidade digital, p.e., mas devem integrar processos de

inovacdo a varios niveis, tais como:

- A digitalizacdo dos processos de gestao
comercial e logistica;

- A criacdo do website;

- O marketing digital e suas ferramentas;
- As competéncias das equipas;

- Os recursos necessarios.

Ou seja, desenvolver agbes que se repercutam na melhoria da competitividade da
empresa e na diferenciacdo pelo servico, com calendarizacdo da execucdao dentro de um
prazo previamente definido.

A criacdo do website, e as condicGes operacionais para ser forte, adaptavel e
internacional sdo centrais para desenvolver acdes do marketing digital e utilizar as suas
ferramentas.
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O destague na criacdo de novas
competéncias vai no sentido de otimizar o
uso das ferramentas digitais e dos
comportamentos para gerar empatia no
relacionamento seja, para negdcios B2B seja
B2C, através de novas formas de abordagem
aos clientes no ponto de venda.

No que se refere a recursos hd que considerar os que sao préprios e disponibilizados
pela empresa e os alheios (a recorrer caso haja necessidade) para suportar despesas,
designadamente:

= A construcdao de website “forte” que implica recurso a subcontratagdo de
capacidades criativas e com experiéncia, como ja referido;

= Aquisicdo de software + hardware (CRM, PC, ...) para suportar novos ficheiros
derivados da digitalizacdo dos processos;

= Custos com eventuais alteragdes na rede de distribuicao;

= Custos com a formagdo das equipas;

= Qutros, overheads.

Para ter visibilidade sobre os valores em causa, importa fazer uma estimativa das
despesas acima referidas e elaborar um calenddrio para a sua execugao.

O impacto do projeto nos fatores de competitividade deve também ser avaliado
mediante alguns indicadores:

= A produtividade da m3o de obra (Vendas / Despesas com Pessoal)
= A eficiéncia da agdo comercial (N2. de contactos / Vendas Efetivadas)
= A satisfacdo dos clientes (n2. Reclamagdes / Volume do Atendimento)

Trata-se de procedimentos orcamentais de facil elaboracdo e acompanhamento, mas
fundamentais para criar cultura de rigor e compromisso para alcangar os objetivos e
impactos na melhoria desejada.
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Nota final

Sintetizando o anteriormente exposto e os propdsitos deste miniguia, importa salientar
0 seguinte:

e A capacitagcdo empresarial para a digitalizagao é decisiva para o crescimento
dos negdcios, porque permite intensificar e alargar as areas de intervencao
comercial e chegar mais facilmente aos clientes-alvo.

e Ainovagao pelo digital, com estratégias de marketing adequadas a dimensao
da oferta, permitem desenvolver uma cultura empresarial mais profissional,
consistente e assente numa visao mais unificada do conhecimento sobre os
clientes e negdcio da distribuicdo/logistica que carateriza a maioria das
empresas do SCMC.

e Ter um canal digital, presenga nas redes sociais, realizar campanhas de
divulgagao online, via website, ... sdo o caminho mais eficaz para diversificar
mercados e internacionalizar os negdcios.

e A digitalizacdo ndo comporta riscos assinaldveis para as empresas, nem
conflitos insanaveis na organizacdo das mesmas porque pode ser realizada
com gradualismo e a medida que se vai adquirindo a maturidade digital
indispensavel para saber o que se pretende mudar e com que meios (técnicos
e humanos) disponiveis.

e Por tudo o anteriormente referido, inovar o SCMC pela via do marketing
digital € uma prioridade inadiavel porque a sua auséncia implica no curto-
médio prazo, um sério risco de sustentabilidade dos negodcios, por
inadaptacdo a evolugdo dos mercados.
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