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ASSUNTOS A ABORDAR:

)
2)
3)
4)
)
6)
7)

Introducao ao comércio eletronico;

Novos relacionamentos comerciais com clientes e novas tecnologias de apoio;
E-Business;

Principais caracteristicas;

Implementagao na Internet;

Seguranca da informacao;

Perfectivas futuras.




OBJETIVOS:

* Com este modulo pretende-se que os formandos sejam capazes de caracterizar o

comeércio eletronico e o e-business, identificando os aspetos inerentes a sua

implementacgao.




AVALIACAO:

* Serao tidos em conta os seguintes momentos de avaliagao:

* Assiduidade, Pontualidade e Participacao — 10%

* Ficha de Avaliacao de Conhecimentos — 90%




CONCEITO DE COMERCIO ELETRONICO

M ¢¢

Nos dias de hoje, € cada vez mais comum ouvir falar de “comeércio eletronico”, “dinheiro digital”, “transagoes
on-line”,“banca on-line”, etc.

Uma definicao possivel para comércio eletrénico seria "qualquer forma de transagao de negocio na qual as
partes interagem eletronicamente, ao invés de compras fisicas ou contato fisico direto® (Jesus, Rui, | 997).

A International Data Corporation (IDC), designa comeércio eletronico todo o processo pelo qual uma
encomenda € colocada ou aceite através da Internet, ou, de outro qualquer meio eletronico, representando,
como consequéncia, um compromisso para uma futura transferéncia de fundos em troca de produtos ou
servigcos (IDC, 2002).




COMO SURGIU?

* O Comeércio Eletronico, historicamente deriva da Transferéncia Eletronica de Fundos —
TEF, ou seja, transferéncia de pagamentos entre entidades, que podem ser instituicoes

financeiras ou mesmo estabelecimentos comerciais.

* Por exemplo pagamento por multibanco através de um terminal especializado, iniciada na

década de 70, e que ainda hoje se utiliza.
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COMO SURGIU?

* O TEF (Transferéncia Eletronica de Fundos) funciona essencialmente sobre redes
privadas de comunicacao, com regras de segurangca bem definidas e especificas para este

tipo de trocas de informagao.

* No inicio da década de 80, o Comércio Eletronico assumia pela primeira vez a forma de

mensagens eletronicas entre organizagoes através da emissao / recegao de “documentos”

sob as mais variadas formas.




COMO SURGIU?

As tecnologias subjacentes sao:

EDI (Electronic Data Interchange) — de uma forma standardizada.

E—mail (correio eletronico) — sob uma forma nao estruturada (informal).

A grande vantagem das mensagens eletronicas e em particular do EDI é a reducao dos

processos de gestao, eliminando circuitos de documentos e aumentando a automatizagao

dos processos.




COMO SURGIU?

* Os componentes do EDI sao:
* conteudo da mensagem — com formato estandardizado

* meio de comunicagao — protocolos normalizados

 Trata—se da substituicao do papel como suporte dos documentos relativos a atividades

comerciais e/ou administrativas por documentos em formato digital.




COMO SURGIU?

* Desta forma, as encomendas/requisicoes de uma empresa, em vez de serem impressas e
enviadas por correio ou fax aos seus fornecedores, podem ser estruturadas de acordo
com normas internacionais e transmitidas eletronicamente através de uma rede de
comunicagao de dados.

* O fornecedor, por seu lado, ao receber essas encomendas eletrdnicas, normalizadas na
sua aplicacao, podera trata—las diretamente e confirmar imediatamente as datas de
entrega e outras condicoes relativas a essas mesmas encomendas atraves de respostas

eletronicas também normalizadas.




COMO SURGIU?

* As grandes vantagens do EDI sao:

* redugao dos tempos de processamento de documentos devido ao conjunto de

procedimentos automaticos envolvidos;

* reducao dos custos administrativos, dado que este processo de criagao/transmissao/recegao

de documentos informaticos através do EDI, se faz sem intervencao humana;

* maior qualidade da informacgao tratada, na medida em que havera menos erros;

* maior capacidade de resposta das empresas aos clientes.




COMO SURGIU?

* Com os desenvolvimentos tecnologicos proporcionados pela internet, foi assim possivel criar
novas formas de utilizacao de Comércio Eletronico a partir dos seguintes fatores principais:

* Economia de escala: a internet € o meio mais economico de Comeércio Eletronico, na medida
em que oS recursos necessarios para o implementar sao muito reduzidos, permitindo que PMEs
compitam com grandes empresas.

- Economia de ambito: a internet permite uma grande diversidade de intervencao do Comércio
Eletronico, permitindo varias formas de interagao entre as empresas e os clientes.




PARA FUNCIONAR:

* O comeércio eletronico necessita de varias tecnologias de suporte como:

Comércio movel Formas de pagamento Gestao de stocks Bases de dados
eletronicas




PARA FUNCIONAR:

* O comeércio eletrdnico necessita de varias tecnologias de suporte como:
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PARA FUNCIONAR:

* O comeércio eletrdnico necessita de varias tecnologias de suporte como:
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Processamento de transacoes eletronicas




PODE AINDA BENEFICIAR DE:

* dispositivos moveis, e—mail, redes sociais, entre outras, em qualquer lugar com Internet.

DESKTOP

NOTEBOOK

TABLET
—_— sun




CARACTERISTICAS E FUNCIONALIDADES:

* Formas de pagamento electronicas:
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CARACTERISTICAS E FUNCIONALIDADES:

* Servico disponivel 24x7:

* O e—commerce permite que a empresa e seus os servicos/produtos estejam disponiveis

24 horas por dia, 7 dias por semana.




CARACTERISTICAS E FUNCIONALIDADES:

* Publicidade e marketing:

* aumenta o alcance da publicidade dos produtos e servicos. Permite uma melhor gestao

de marketing dos produtos/servigos.




CARACTERISTICAS E FUNCIONALIDADES:

* Melhora as vendas:

* as encomendas podem surgir a qualquer hora de qualquer lugar, sem necessidade de
intervengao humana, reduzindo as limitagcoes de compra e promovendo o aumento das

AlIIII

vendas.




CARACTERISTICAS E FUNCIONALIDADES:

* Apoio ao cliente:

* o comeércio eletronico facilita o apoio ao cliente antes e depois da venda.




CARACTERISTICAS E FUNCIONALIDADES:

 Gestao de stocks:

* a gestao de disponibilidades € um ponto fundamental e pode ser automatizada.

|




CARACTERISTICAS E FUNCIONALIDADES:

 Comunicacao:

* permite formas de comunicagao mais rapidas e eficientes com fornecedores e clientes.




COMERCIO TRADICIONALYVS COMERCIO ELETRONICO

Comércio Tradicional Comércio Eletrénico

Muito dependente da troca de informagdo de Troca de informacéo realizada através de

canais eletronicos de comunicacao
pessoa para pessoa

A comunicacado / transacao é feita de forma A comunicacdo ou transacao pode ser feita de
sincrona. E necessaria intervencdo manual forma assincrona. O sistema eletrénico
para cada comunicagao ou transacéao. controla automaticamente as comunicagoes.

E dificil estabelecer e manter préticas standard Uma estratégia uniforme pode ser
no comércio tradicional. facilmente estabelecida em e-commerce.




COMERCIO TRADICIONALYVS COMERCIO ELETRONICO

Comércio Tradicional Comércio Eletrénico

As comunicacdes do negécio dependem de N&o haintervengcdo humana.

competéncias individuais.

Dependente de comunicacdo pessoal e O site de e-commerce fornece ao utilizador
presencial. uma plataforma onde todas as informacgdes
estao disponiveis num so lugar.

Sem plataforma comum para a partilha de Plataforma comum para apoiar as atividades
informacao. comerciais / empresariais a nivel global.




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Vantagens

* Para as organizacoes:

* Com o Comeércio Eletronico, a organizagao pode expandir o seu mercado para os mercados
nacionais e internacionais, com investimento minimo de capital. Uma organizacao pode
facilmente localizar mais clientes, melhores fornecedores e parceiros de negoécio adequados
em todo o mundo.

e Ajuda a organizagao a reduzir o custo para criar processos, distribuir, recuperar e gerir as
informagoes em papel através da digitalizagao da informagao.




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Vantagens

* Para as organizacoes:

* Melhora a imagem de marca da empresa.
* Ajuda a organizacao a fornecer melhores servicos aos clientes.

* Ajuda a simplificar os processos de negdcio e torna—los mais rapidos e eficientes.

* Reduz a documentagao em papel.




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Vantagens

* Para os clientes

* Apoio 24x7. O cliente pode fazer transagoes ou aceder a informagao sobre quaisquer
produtos, bens ou servicos prestados por uma empresa a qualquer momento, em qualquer
lugar a partir de qualquer localizagao;

* A aplicacao de Comércio Eletrdnico fornece mais opgoes e entrega mais rapida de produtos;

* O aplicativo de e~Commerce fornece ao utilizador mais opgoes para comparar e escolher a

opc¢ao mais adequada.




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Vantagens

* Para os clientes

* O cliente pode colocar comentarios sobre um produto e pode ver o que os outros estao a

comprar ou ver os comentarios de revisao de outros clientes antes de fazer uma compra final;
* O Comércio Eletronico fornece a opgao de leiloes virtuais;

* O cliente pode ver as informagoes relevantes e detalhadas em segundos ao invés de esperar

dias ou semanas;

* Aumenta a concorréncia entre as organizagoes criando melhores condi¢coes de mercado.




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Desvantagens
* Técnicas

* Pode haver falta de seguranga do sistema devido a uma ma implementacao do

e—Commerce;

* A industria de desenvolvimento de software ainda esta em evolucao e continua

a mudar rapidamente;

* Em muitos paises, a largura de banda de rede pode causar um problema porque

nao ha largura de banda suficiente disponivel para telecomunicagoes;




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Desvantagens
* Técnicas
* Podem ser exigidos tipos especiais de servidor web ou outro software pela
definicio do ambiente de e—commerce além de servidores de rede de

fornecedores;

* As vezes, torna—se dificil de integrar o software e—commerce ou site com o

aplicativo ou banco de dados existente;

* Podera haver problemas de compatibilidade de software/hardware.




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Desvantagens
* Nao-Técnicas
* Custo inicial: o custo de criagao/construcao de aplicagoes e—commerce
in—house pode ser muito alto...
* Resisténcia do utilizador: o utilizador pode nao confiar num site
desconhecido, ex:*vendedor sem rosto’’;
* Seguranca/Privacidade: existem riscos de seguranga ou privacidade em
transagoes on—line;




VANTAGENS E DESVANTAGENS DO E-COMMERCE

* Desvantagens
* Nao-Técnicas
* A falta de contato ou sensacao de produtos durante as compras on-line;

* As aplicagoes de comércio eletronico ainda estao a evoluir e a mudar
rapidamente;

* O acesso a Internet ainda nao € barato e € inconveniente de usar para muitos
potenciais clientes, como aqueles que vivem em aldeias remotas.




MODALIDADES DE COMERCIO ELETRONICO

Business-to-consumer ou business- E o comércio entre a empresa produtora, vendedora ou
to-customer (B2C) prestadora de servigos e o consumidor final;
Consumer to Consumer (C2C) Comércio eletronico entre utilizadores particulares da

Internet. A comercializacao de bens ou servicos nao envolve
produtores e sim consumidor final com consumidor final, sem
intermediarios; (Ex: OLX).

Business-to-business (B2B) Negocios entre empresas, por exemplo: as compras através de
sistemas conectados a internet, requisicoes de produtos,
cotagoes, faturacao, notas de crédito, liquidagoes de stock,
etc...




MODALIDADES DE COMERCIO ELETRONICO

Government to consumers (G2C)

Comeércio entre governos e consumidores, por exemplo,
o pagamento de impostos, multas e taxas publicas;

Government to Business (G2B)

Negocios entre governo e empresas, por exemplo: as compras
pelo estado através da internet por meio de licitagoes, tomada
de pregos, etc
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NOVOS RELACIONAMENTOS COMERCIAIS COM OS
CLIENTES EAS NOVASTECNOLOGIAS DEAPOIO

_®mm- M-Commerce - Comeércio Eletronico Movel esta a tornar—se cada vez mais uma realidade. Existem
g ‘LJT' Mobile Commerce previsoes que indicam que tudo sera feito através de telemovel e as vendas a
retalho nao serao excecao.

F-Commerce - O crescimento vertiginoso do numero de utilizadores do Facebook despertou o
Facebook Commerce interesse das empresas em estarem presentes nesse canal. E possivel criar uma loja
virtual dentro do Facebook usando aplicagoes de e—commerce. Funcionam como
uma vitrine de produtos dentro do Facebook. Quando alguém clica no botao

comprar, € direcionado para a pagina do produto, na loja virtual.

T—Commerce - E uma forma comércio eletronico, utilizando televisao digital. Para isso sao
Television Commerce utilizadas varias aplicagdbes como os anuncios interativos (juntam a um anuncio
" convencional uma aplicacdo interativa, como Quizzes (sdo aplicagdes interativas em

que o utilizador pode participar em concursos ou sorteios através da televisao),
etc.




NOVOS RELACIONAMENTOS COMERCIAIS COM OS
CLIENTES EAS NOVASTECNOLOGIAS DEAPOIO

S—-Commerce -
Social Commerce

As grandes redes de e—commerce ja comegam a usar as redes sociais como
ferramentas de marketing viral, atingindo diretamente seus clientes.

Compra coletiva

= sED)

&

- Lojas Virtuais
w @ OQ :

#® Privadas

Compra Coletiva é uma modalidade de e-commerce que tem como objetivo
vender produtos e servicos para um numero minimo pré-estabelecido de
consumidores por oferta.

Quando uma grande marca precisa de escoar stocks de determinados produtos
mas nao pode fazé—lo a céu aberto para nao danificar a imagem do produto, pode
optar por utilizar “lojas virtuais privadas” que funcionam como se fossem clubes
privados e disponiveis apenas para pessoas qualificadas e registadas.




NOVOS RELACIONAMENTOS COMERCIAIS COM OS
CLIENTES EAS NOVASTECNOLOGIAS DEAPOIO

Produtos Virtuais  Grandes lojas como Saraiva e Submarino ja oferecem produtos virtuais como
filmes, jogos, softwares, livros entre outros. Cada vez mais se torna uma forma
pratica de e-commerce, tanto para o comprador (este nao se preocupa em perder
um livro, ou estragar um DVD, pois tudo ¢ digital e pode ser feito download a
qualquer momento ap6s a compra) como para o vendedor (este nao precisa de
stock por exemplo).

Tecnologias Quantas mais alternativas de pagamento melhor.Temos o caso do PayPal que é uma
. Alternativas de forma segura e cada vez mais utilizada como
PayPal Pagamento opcao de pagamento. Novas tecnologias podem surgir e com isso aumentar mais

ainda a abrangéncia do e-commerce.

¢ Web 3.0 Sendo a atividade com maior crescimento a nivel mundial, o Comércio Eletronico
tem na Web 3.0, também designada de “Web da Semantica”, mais uma
33.0 oportunidade de desenvolvimento da sua agao. A diferente obtengao de dados em

funcao do utilizador € um desafio ao qual o marketing digital tem que responder.







EXPERIENCIA DO CLIENTE

Cliente tradicional

Compra ao percorrer a loja a pé.

Tem uma experiéncia de compra familiar ou
social: compra pouco sozinho e pede opinioes.

Envolvente Social: no seu espago de compra,
existem outros consumidores.

Interacao com vendedores. Possibilidade de fazer
perguntas e esclarecer duvidas sobre o produto
diretamente com estes.

Cliente on-line

Compra sentado.

Experiéncia de compra individual: a decisao de
compra € tomada apenas por ele e o processo de
selecao de produto é exclusivamente seu.

Envolvente  exclusiva: espaco de compra
personalizado. Mesmo se se encontrarem
outros utilizadores no site, tipicamente, ele nao
se apercebera disso.

Interacao com maquina. A expectativa de
interatividade com um ser humano é reduzida,
embora existam suportes para tal
(www.liveperson.com e www.hearme.com sao

bons exemplos).



http://www.liveperson.com/
http://www.hearme.com/

EXPERIENCIA DO CLIENTE

Cliente tradicional

Suscetivel ao merchandising, enquanto técnica de
apresentacao e colocagao de produtos no local
de venda.

Pagamento indiferenciado com dinheiro, cartao
Multibanco, cheque ou Cartao de crédito.

A comparagao de caracteristicas e precos é feita
apenas parcialmente, tendo em conta as marcas a
que ja esta fidelizado, as suas experiéncias
anteriores com determinados produtos e os bens
disponiveis no local de compra

Cliente on-line

Suscetivel a webmerchandising, enquanto técnica
de colocagao do produto no ambiente de
trabalho do utilizador.

Pagamento imediato apenas através de cartao de
crédito. Outras formas de pagamento implicam
uma maior complexidade no circuito. Pagamento
por cartao de crédito podera suscitar
inseguranca no cliente.

A comparagao de caracteristicas e precos pode
ser feita automaticamente, através de motores de
busca nacionais como o www.emcheio.com,
http://pt.livra.com/, ou internacionais como
www.mysimon.com, ou www.whenu.com.



http://www.emcheio.com/
http://www.mysimon.com/
http://www.whenu.com/

QUAIS DEVEM SER AS MUDANCAS A CONSIDERAR NO
RELACIONAMENTO ON-LINE COM O CLIENTE?

* Criar processos de compra no seu site, de forma a que ele possa concluir qualquer

encomenda sem sair do seu lugar, a frente do computador;
* Zelar pela privacidade de cada utilizador;

* Tentar caracterizar o melhor possivel o cliente, de forma a tornar o seu ambiente de

compra cada vez mais personalizado;

* Gerir os destaques, de forma a que as ofertas estejam de acordo com as preferéncias do

cliente;




QUAIS DEVEM SER AS MUDANCAS A CONSIDERAR NO
RELACIONAMENTO ON-LINE COM O CLIENTE?

* A maior parte dos utilizadores web nao tém formacgao informatica. Dai a necessidade de
desenvolver um interface leve e facil, explicar todas as funcionalidades extensivamente ao

cliente e zelar pelo bom funcionamento de todas elas.

* Esta tarefa é tao mais complicada do que o aumento de plataformas em que o vosso
negocio sera compativel;

* Disponibilizar pagamento por cartao de crédito e assumir um compromisso de

segurancga, quer numa politica bem definida, quer em tecnologia aplicada para o efeito.
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E-BUSINESS

* Definimos o e—business como o desenvolvimento de uma parte ou da totalidade de um

negocio na plataforma Internet.




E-BUSINESS

* Existem os chamados "motores de busca ou de pesquisa”, ha a possibilidade de procurar
0 que queremos através de palavras—chave simples ou compostas. Os mais populares

entre os estrangeiros sao:

O BROWSER

* Browsers sao programas especiais para visualizar paginas VWVVWVV. Os Browsers leem e

interpretam os documentos escritos em HTML (Linguagem de Criagao de Sites na

Internet), apresentando as paginas de forma a que todas as pessoas as possam ler.



http://www/

E-BUSINESS

O DOMINIO

* O dominio identifica uma organizagao, entidade ou projeto na internet. Este ponto da
Internet, ou “no da rede”, é unico. A principal fungao de um dominio esta em converter

IP’s em nomes percetiveis € memoraveis para o comum dos mortais, como se se tratasse
duma matricula virtual.

= www.dhlpt




E-BUSINESS

ESTRUTURA DO DOMINIO . para sites que tratam de matérias diretamente

relacionadas com a net

e A extensao ‘“.com’ indica—nos que : para sitesde organizacoes nao—lucrativas
um TLD recente, criado para identificar negécios na

este dominio tem uma funcao
Internet, mas que ainda ndo conseguiu destronar o

comercial.
Nelolpg]

A . ara sites de conteudo informativo, nao—comercial
* Todos os dominios na VWeb possuem “ 2 ’

estas extensdes, que chamamos de [ ikt

dominios de topo (TLD’S - Top—level m para colectividades ou organiza¢des cooperativas

Domains). m para companhias aéreas e sitesdo ramo
m para museus ou exposi¢cdes




E-BUSINESS

- HOMEPAGE / SITE /| ROSTO DA EMPRESA

* Home page serve para designar a pagina inicial, principal do site (web page).

Todos os pr. Pesquisar ™) Lojas O AMinha Conta ﬁ 0 Meu Cesto

K8 CANON WEEKEND -20% Y2 PROMO WEEKEND ATE -55% @9 camrica-Te §F SuGEsTOES DE PRESENTES €D £ caMPANHA

CAMARAS E OBJETIVAS
Canon

m Cartdo FNAC




E-BUSINESS

* Links sao elementos especiais (palavras, frases, icones, graficos ou ainda um Mapa Sensitivo,

que caracterizam um ambiente em hipertexto. Um link quando clicado/acionado — com o

rato, remetem o leitor a outra parte do documento/site ou outro documento.




E-BUSINESS

- E-MAIL (CORREIO ELECTRONICO)

* Este é o servico mais utilizado na Internet. Possibilita a troca de mensagens entre os

utilizadores da Internet, em todo o mundo.

* O Correio Eletronico é, de uma forma simples, uma das varias maneiras de transferir

informagoes de um local para outro, recorrendo aos computadores e as linhas telefonicas..




E-BUSINESS

 E-MAIL (CORREIO ELECTRONICO)
* Date:Sun, 27 Sep 1998 03:58:27 GMT

e To: marel@mail.netc.pt

* From: Editorial Caminho ML <caminho—I@editorial-caminho.pt>

* Sender: Editorial Caminho ML <caminho—I@editorial-caminho.pt>

* Reply—To: Editorial Caminho ML <caminho—-I@editorial-caminho.pt>
* Priority: urgente

* Subject: Envio de comprovativo ...

* Corpo do e-mail: Bom dia, conforme falamos envio o comprovativo ...



mailto:marel@mail.netc.pt

E-BUSINESS

 E-MAIL (CORREIO ELECTRONICO)

To (Para)

From (De)
Subject (Assunto)
CC (Carbon Copy)

BCC (Blind Carbon
Copy)

o destinatario da mensagem. E possivel designar mais do que
um destinatario para a mesma mensagem, mas o modo de fazer
varia com os programas de e—mail utilizados.

indica—lhe de onde e de quem esta a chegar o e—mail recebido.
o assunto do e—mail.

"com copia para"; € uma forma de dar conhecimento do teor
da mensagem a outra pessoa que nhao o destinatario principal.

o mesmo que CC, mas o destinatario principal da mensagem
nao chega a ser informado da existéncia de outros receptores
da mesma mensagem.




E-BUSINESS

 E-MAIL (CORREIO ELECTRONICO)

Received pormenores dos sistemas por onde o e—mail passou para

(Recebido) chegar ao seu destino final. Muito util quando se pretende
detectar qualquer problema no envio.

Reply To especifica o enderego para onde se deve responder a

(Responder a) mensagem enviada (que pode nao ser o que foi usado no

contacto de origem)




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:

* | — Cuidado com ortografia e erros de escrita:

14

* E importantissimo relembrar da importancia de verificar a ortografia e os erros de
escrita. Estar atento quanto ao uso correto do portugués ao enviar um e-mail

profissional.

* Caso haja duvidas quanto a ortografia ou até a acentuagao de uma palavra, €

imprescindivel verificar antes de escrevé-la no e-mail.

* Para além de uma unica palavra estar escrita incorretamente, no caso dos e-mails para

processos corporativos, mostra desatencao e descuido. Reler o e-mail antes de enviar!




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:
* 2 — Nao usar abreviaturas da internet:

* Deveremos lembrar-nos de nunca utilizar as abreviaturas oriundas da internet ao redigir
CE~IYY €6 9 ¢¢

um e-mail profissional. Nao usar “n”, “x”, “pq”, e afins, ja que este tipo de linguagem pode
fazer com o que o nosso e-mail seja desvalorizado.

* Outro ponto importante € nao escrever e-mails em letras maiusculas, porque passa a

impressao de que se esta a ser rude com o leitor (destinatario).




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:

* 3 — Ser cordial:

* Ao iniciar um e-mail formal com palavras como “Prezado” ou outros cumprimentos sao
importantissimos para demonstrar respeito. Deveremos pedir sempre por favor e

agradecer quando necessario. Deveremos ser sempre educados e cordiais.

* E também importante saber para quem se destina o e-mail. Para saber como se devera

tratar o destinatario de acordo com o cargo exercido, por exemplo, Dr(a) ou Sr(a), Eng°(®),

Exmo(a), etc...




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:
4 — Usar uma linguagem apropriada:

* Para alem de escrever todo o e-mail corretamente, € importante utilizar uma linguagem

apropriada também é um ponto importante quando se redige um e-mail profissional.

* Ser formal e evitar o uso de girias e abreviagoes.

V4

* E importante ponderar esta formalidade, frases gigantescas nao despertam o interesse do

leitor.




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:

5 — Escrever e-mails objetivos:

* As mensagens do e-mail devem ser curtas e diretas. Deve-se resumir o conteudo do e-mail,

até que fique apenas o que é realmente importante.

* Se ainda assim, a mensagem do e-mail que estamos a escrever continuar muito grande e

ultrapassar cinco paragrafos curtos, € melhor considerar enviar todo o assunto num
documento em anexo.




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:
6 — Fazer o leitor se sentir importante:

* Quando enviarmos um e-mail profissional, devemos demonstrar que o destinatario €

importante e, por isso, € fundamental que ele leia toda a mensagem e que responda.




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:
7 — Certificar de que transmitimos a mensagem correta:

* Antes de enviar um e-mail, devemos certificar-nos de que transmitimos a mensagem correta

e se ela esta clara o suficiente para ser entendida pelo destinatario.
* E essencial ter certeza de que a mensagem esta realmente clara, direta e facil de entender.

* O conhecimento que temos do assunto nao € o mesmo que o do destinatario. Entao

deveremos pensar na melhor forma de explicar o assunto.
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Dicas ao escrever um e-mail profissional:
8 — Seja conciso ao preencher o “assunto” do e-mail:

* O assunto do e-mail costuma ser a primeira coisa que escrevemos, antes mesmo de saber
exatamente do que se tratara a mensagem.

* Para preenchermos O assunto corretamente, deveremos escrever primeiro 4 Mmensagem ¢€

depois preencher o assunto, pois ja sabemos do que se trata.

* Nao de escrever “urgente” no assunto se realmente nao houver urgéencia no e-mail.
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Dicas ao escrever um e-mail profissional:

9 — Preencher o destinatario por ultimo:

* E a melhor forma para evitar uma situagao embaragosa por ter enviado um e-mail

incompleto, sem o anexo necessario ou até mesmo para o destinatario errado.

* Assim, saberemos exatamente o conteudo da mensagem antes de preencher o campo do

destinatario.




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:
Inicio
* Prezado (a) “nome do destinatario”;

* Caro (a) “nome do destinatario’;

* Exmo(a) Sr(a) “nome do destinatario”.




E-BUSINESS

Dicas ao escrever um e-mail profissional:

Despedida/fecho do e-mail

* Atenciosamente, (0 seu home);

* Aguardo a sua resposta, (o seu nome);

* Agradeco a atengao, (o seu nome);

¢ Cordialmente, (o seu nome);

* Coloco-me a disposicao para quaisquer esclarecimentos, (o seu nome);

* Grato (), (0 seu nhome);

* Sem mais assunto de momento, subscrevo-me com os melhores cumprimentos, (o seu nome).
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Dicas ao escrever um e-mail profissional:

Exemplo de e-mail:

* Assunto: Confirmacao da reuniao com o cliente X

Mensagem: Bom dia, “Jdlia Sousa”,

O diretorY ja confirmou a reuniao com o cliente X, que tinhamos falado na semana passada.
Ficou agendado para o dia |7 as 19 horas, nas nossas instalagoes.
Agradeco que me confirme até o final do dia de hoje a sua presenga nesta reuniao.

Aguardo atentamente a sua resposta,

Victor Alves.
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¢ Comunicagao por expressoes:

* Se comunicar cara a cara ja e dificil. Imagine no que pode resultar a limitagao a um
simples texto e a impossibilidade de transmitir variagoes no tom de voz ou da
expressao facial: a probabilidade de as mensagens serem mal interpretadas € muito

maior.

* Para "aliviar" o problema, os utilizadores acérrimos do e—mail criaram um conjunto de

codigos em que o "smiley" é o mais emblematico.

- ©0B)
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* Estes smileys nao sao mais do que umas "caras sorridentes" (ou nao), que tentam
reproduzir expressoes faciais humanas e que ganham vida quando vistas de perfil (tente

reconhecer dois olhinhos, um nariz e uma boca de expressao variavel).

* Existem centenas destes smileys:

) Estou feliz/estou a brincar T—
:— (  Estou triste, descontente/nao achei graca
;) Piscadela de olho/cumplicidade

>:—)  Sorriso diabodlico, maquiavélico

:—|  Ceticismo




E-BUSINESS

Como em tudo na vida, nao se devera abusar deste tipo de linguagem "gestual”.

* Ha outras regras importantes para quem comunica on-—line, que corresponde a uma
certa etiqueta:

* Evitar o uso de maiusculas, porque isto pode ser entendido como se estivesse a
GRITAR, além de tornar a leitura mais dificil;

* Assegurar que se esta a enviar o e—mail certo para o enderego certo (as caixas de
correio eletronicas sao entendidas como algo de muito mais privado que as caixas
de correio convencionais, e tanto o junk—mail como o correio indesejado sao
geralmente muito mal recebidos);




AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE UM E-
BUSINESS
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PLATAFORMAS DIGITAIS PARA CRIAR UM SITE

°* WWW.WiX.com

* www.weebly.com

* www.webnote.com

. www.wordpress.com



http://www.wix.com/
http://www.weebly.com/
http://www.webnote.com/
http://www.wordpress.com/

AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE UM E-
BUSINESS

Para que uma empresa tenha sucesso com a implementagcao do comércio eletronico, tera
de ter em conta alguns componentes que estruturam o processo e que sao fundamentais,
dos quais se destacam as seguintes caracteristicas:

» Sistema exclusivo de gestio de conteudos. Este software tem por principal
finalidade a criacao de perfis para personalizagao dos conteudos das paginas Web, com

vista a desenvolver, criar, entregar, atualizar e arquivar dados e informagoes de multimédia,

nas paginas de comércio eletronico.




AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE UM E-
BUSINESS

Compatibilidade com todos os sistemas de pagamento existentes.

* O sistema de pagamento eletronico € de grande importancia nas transagoes de
e—business, no entanto é complicado, pois o comprador nao sabe se quem tera acesso

aos dados do seu cartao de crédito sera mesmo o fornecedor.

* Sendo que € o cartao de crédito o mais usado para pagamento das transagoes efetuadas,

existem ainda outros meios para efetuar esses pagamentos, como o Multibanco, Visa,

Telemovel, Internet, PayPal, entre outros.




AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE UM E-
BUSINESS

Motor de busca — Busca Inteligente.

* A existéncia de um motor de busca eficiente e eficaz é fundamental. Tendo em conta a
variedade de produtos existentes a venda nos sites de comércio eletronico, torna—se

necessario que o mecanismo de busca dé acesso direto e rapido ao produto desejado

pelo utilizador, para que nao se aborreca com a procura, mas sim se entusiasme com ela.




AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE UM E-
BUSINESS

Controlo de acesso e seguranca.

* A seguranga € de maxima importancia para ambas as partes consumidor e fornecedor. O
site deve estar construido de maneira a garantir que o utilizador apenas tenha acesso a
informacao respeitante a si mesmo e nunca a de terceiros.

* Este controlo pretende também proteger os utilizadores de ataques de hackers, do

roubo de palavras—chave e niumeros de cartoes de crédito, bem como protegé—los de
possiveis falhas do sistema.




AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE UM E-
BUSINESS

Perfis e registo de dados.

* A utilizagao de ferramentas do comércio eletronico permite fazer um armazenamento
das caracteristicas do utilizador.

 Estas caracteristicas visam a caracterizagao do cliente podendo entao disponibiliza—lhe

uma visao personalizada apenas dos conteudos da pagina que mais lhe interessam. Esta

personalizacao permite que o utilizador encontre com mais facilidade o produto
desejado, poupando tempo na procura.




AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE UM E-
BUSINESS

Notificacao de eventos.

Este sistema permite avisar os intervenientes de uma transacao, sobre qualquer
ocorréncia que possa vir a prejudicar o negdcio, bem como avisar que um produto foi

expedido, possibilitando ao utilizador o acompanhamento da encomenda, até que lhe
chegue as maos.

Este sistema trabalha em conjunto com as ferramentas acima descritas, procedendo a
notificagdo dos intervenientes maioritariamente através de e—mail, podendo ser

utilizados outros meios de comunicagao como o Fax, o pager, etc...
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Pensar estrategicamente




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Qualidade dos servicos

O site deve ser construido de maneira que funcione eficazmente, facilitando de uma
maneira geral a procura dos produtos, uma vez que o cliente nao pretende perder muito
tempo a pesquisar num site de compras. Os produtos devem estar corretamente

catalogados e agrupados por categorias, para facilitar a procura.

Aparéncia e impressao — Este fator € importante no sentido de conseguir captar a

atencao do cliente. Uma pagina atrativa vai atrair o cliente para a compra.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Preco dos produtos

* Os precos atribuidos aos produtos tém de ser competitivos, no entanto, nao tém de ser
os mais baixos, desde que a empresa crie outros meios que garantam a satisfacao dos

clientes.

* A assisténcia durante e apos a compra € um fator que podera ajudar a fidelizar o cliente.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Publicidade e incentivos

* A divulgacao do site pode ser elaborada utilizando varios meios ligados a Internet, como

por banners nas paginas da internet, e—mail e newsletters.

* Para melhor conseguir a fidelizacao do cliente, podem—se utilizar incentivos, como

cupoes de desconto ou vales de ofertas, para que o cliente volta a pagina.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Atencio pessoal

* Através do registo (login), que o cliente tem de fazer, aquando da primeira visita, €

possivel personalizar o atendimento.

* Ao entrar na pagina o utilizador vai encontrar as boas—vindas com o seu home proprio o

que lhe é agradavel.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Seguranca e confiabilidade

* Este €, sem duvida, um dos mais importantes fatores a apresentar.

* O cliente tem de se sentir seguro, s6 assim ele vai introduzir os seus dados pessoais em
qualquer plataforma. Tem de ser dada ao cliente a garantia de que os seus dados pessoais

estao protegidos e que nao serao cedidos a terceiros.

Copyright ® 1995-2019 eBay Inc. Todes os direitos reservados. Confrato do Usuario, Privacidade, Cookies e AdChoice J




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Seguranca e confiabilidade

* Quando € feita uma transacao e sao
cumpridos os critérios apresentados ao
cliente online, como disponibilidade do
produto e prazos de entrega, € também mais
facil, que o cliente volte, pela confianga

adquirida.

4 . 9 * * * * * 30 comentarios

Shape Web Agéncia de Internet -
Marketing Digital

Classificar por: Mais relevantes =
Camilla Leiria Souza
% % % k& 3 semanas atras

Excelente atendimento, profissionais capacitados, com muitos anos de mercado e grande experiéncia
em marketing digital. Recomendol!

I8P Lik
Genivaldo Enc. Administrativo
L. 8 & & S 5
Profissionais competentes, criativos e parceiros do negdcio. Buscam sempre auxiliar da melhor maneira
possivel.

il

willian yudi

%% %k 2 meses alras
Pessoal muito profissional, empresa séria e que atua de maneira exemplar no mercado! Fizemos
nossos sites com eles, sdo 6timos!




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Planeamento Eficiente
* Definir a area que se vai atuar;
* Definir o produto que se vai comercializar;
* Escolha do nicho de mercado para o negocio;

* Analise da concorrencia:

* Produtos existentes;

* Empresas existentes.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Planeamento Eficiente

* Escolha de Fornecedores/Parceiros de Negocio

* Procura on-line e Off-line de:

Fornecedores;

Distribuidores;

Importadores;

Fabricantes.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:
* Publico-alvo
* Definicao do publico-alvo;
* Caracterizagao do publico-alvo;

* Descrever a rotina da Persona;

 Habitos? Horario que se conecta a internet, como faz pesquisas!?
Etc...




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Meios de comunicacao
* Google;

* Facebook;

* Instagram;

* Linkedin;




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Meios de comunicacao

* Producao de Conteudos:

* Conteudos relevantes (dependendo da area do negocio);

Selecao de palavras-chave / Otimizagao de SEO;

Anuncios Google Ads;

Facebook Ads;

Instagram Ads.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Meios de comunicacao

* Servico ao Cliente:
* Apoio ao cliente;

* Chat on-line;

* E-mail Profissional




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Formas de Pagamento

* Implementagao das formas de pagamento;

* Seguranga nas transagoes;

* Meios de pagamento acessiveis para os clientes.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Vendas:
* Definigao do produto;
* Stock moderado e apropriado para o inicio do negocio;
* Reposigao rapida e eficaz do stock do produto;
* Ter um fornecedor que fornega o produto rapido;

* Ter um fornecedor alternativo para fornecer o produto em caso de

falha do atual fornecedor.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Impulsionar vendas:
* Analise das primeiras vendas do produto?
* Que canais levaram o cliente a encontrar-nos’
* Que retorno trouxe!

* O que correu bem!?

* O que correu mal? Porquée? Melhorar!




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Impulsionar vendas:
* Utilizar os meios de sucesso anteriores;
* Duplicar o investimento;
* Duplicar as vendas;

* Fazer sempre uma analise para apurar resultados;

* Encontrar solugcoes de melhoria!




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

Pontos chave:

* Ter Iniciativa
* Planeamento semanal;
* Balangco semanal do que se fez;
* Analise do que correu bem;

* Analise do que correu mal;

* Solucionar melhorias.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

* Se nao quer fazer sozinho contrate empresas especialistas.




COMO IMPLEMENTAR O E-BUSINESS NA INTERNET

* Para implementar o comércio eletrénico na internet de uma maneira facil e organizada,
existem varias empresas, na sua maioria on—line (ja tém o comércio eletronico
implementado), que prestam estes servicos. Assim podemos contar com a experiéncia de

pessoas que sabem o que fazer e como o fazer.

* E importante que se tenha a nogio de que existem dois pontos que devemos focar: o

cliente e o mercado que se pretende atingir.
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QUANDO PESQUISAMOS POR SEO?

Google seo -&n

Neticam Wapa Mais Ferramentan de pes quisa

SEO - Wikipedia
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KEYWORDS

TRENDING e EARCH
NTENT

Define ' value ' is a keyword




KEYWORDS

SEO OPTIMISATION

. Escolher op¢gbées com mais pesquisas

. Avaliar o google trends

* Avaliar sugestbes do google

. Avaliar sites de concorrentes

. Colocar palavras chave nos tags ao longo do site

. Repetir palavras nos conteudos

. Escolher 10 a 15 palavras e inseri-las dentro do conteudo




KEYWORDS

1. Devemos avaliar a fase do funil onde estamos a actuar

2. O Foco em palavras mais genéricas tem maior alcance mas tem tambeém maior concorréncia.

3. Informar os clientes menos informados sobre 0 nosso produto

4. Os potenciais consumidores tendem a estar ainda a recolher informagao ou “apenas a ver’
informacao sobre os produtos, ndo estando ainda preparados para comprar.

5. Reflectem com precisdo os produtos e 0s servigos que oferecemos

6. Satisfazem as potenciais necessidades dos potenciais clientes

/.  S&o abrangentes / genéricas
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Filter Results ~ Keyword Suggestions Questions Prepositions Sortby Keywords - ascending v

Search for "gatos" found 672 unique keywords

MNegative Keywords ~

Want to get up to 2x more keywords instead? Subscribe to Keyword Tool Pro now!
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GoogleTrends  Explorar

® gatos Leiria, Ultimos 12 meses

|:| Incluir regides com baixo volume de pesquisa
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6 Orelha - Topico 1 nomes para gatos I
7 Desparasitar - Topico
8 Comprimido - Tépico

9 Tratamento - Tépico
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KEYWORDS

Correspondéncia ampla
Apartamentos Aluguer Lisboa
Pesquisas relacionadas / sinonimos / variagoes relevantes

Modificador de correspondéncia ampla
+Apartamentos+Aluguer+Lisboa
Pesquisas relacionadas / variagoes aproximadas / nao sindnimos

Correspondéncia de expressao
“Apartamentos Aluguer'Lisboa
Uma expressao /variaveis aproximadas dessa expressao

Correspondéncia exacta
[Apartamentos Aluguer Lisboa]
Termo exacto / variagdes desse termo exacto



KEYWORDS

Correspondéncia negativa

-venda

Pesquisas sem este termo

1.  Considerar palavras chave nao muito amplas mais focalizadas

2. Palavras chave mais restritas correspondem a uma maior conversao

3.  Escolher palavras chave certas consoante a campanha



MONITORIZAGAO DE SEO

1.  Apo6s definicdo das keywords, estas devem ser inseridas no wording do website,
avaliando o impacto no Google

2. Existem varias ferramentas de monitorizacao e controlo — algumas gratuitas e outras
pagas

J. nttp.//www.whatsmyserp.com/
4. Deve ser feito o sign-in — registando-se

9. Inserir dados do website a monitorizar



FACTORES DE RELEVANCIA - SEO

Site - Interno
Factors Contributing to Rankings

% Avaliar titulos ©Q vre rocton

o https: //www.dominio.com - Avaliar estado: dominio [Fote 7 e tamtastin wigers som / wiayer 84 GLx |_>

% Corpo do texto

R : . © on Page Factors ——

% Links internos e

<+  Estrutura de layout e navegacao - o
% Velocidade do site i e oo

e Off Page Factors

Site - Externo
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% Links externos =-

»

*w Redes



https://www.domínio.com/

SEO KEYWORDS

Keywords - Titulos e Tags

v

v

<

<«

Utilizar as keywords principais a esquerda e o nome da marca ou do site a
direita

Todas as paginas devem ter uma Title tag unica para evitar o filtros de
conteudo duplicado

Minimizar a densidade de keywords

Evitar keyword stuffing (repeticao de forma abusiva da keyword). No
entanto se a keyword for utilizada 2 ou 3 vezes intercalada com outras
palavras de forma a formar expressoes diferentes, podera ser bastante
eficaz

A Title tag tem um maximo de 70 caracteres

Ter especial atengcao a Homepage, pois esta € a pagina que tende a ter
melhores posicoes nos motores de pesquisa. As principais keywords
devem estar incluidas na Title tag da homepage.



SEO - HYPERLINKS - IMAGES -SITELINKS

Hyperlinks

> Texto utilizado num link interno ou externo, de forma a contextualiza-lo. Sao
iImportantes do ponto de vista de SEO pois o texto que esta no hyperlink permite
conferir maior relevancia ao link de destino para essa mesma keyword. Para alem
disso, € um call-to-action que incentiva o utilizador a fazer algo mais no site

Imagens

> Atributos da imagem que permitem ter texto associado a imagem e que sera
indexado pelos motores de pesquisa

Sitelinks

>  QOs sitelinks sdo criados de forma automatica pelos crawlers do Google. O sistema
do Google analisa a estrutura dos websites e cria "atalhos” que considera
relevantes para os que pesguisam



SEO - LINKS

> Devemos ter os links internos bem estruturados
> Devem ter retorno nas paginas
> Nunca ligar a sites concorrentes

> Ter pelo menos um link em cada pagina



SEO - WEBPAGES
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SEO - DICAS IMPORTANTES

> Nao repetir Keywords nos titulos das paginas

> Google so precisa de ler a palavra uma vez

> Keywords devem comecar sempre com letra maiuscula
> Separar palavras com uma ( | )

> Moz.com - validagao de titulos

> Exemplo: Keyword importante | Segunda keyword mais importante | marca



SEO - DICAS IMPORTANTES - URL

> Devem ser consistentes com a estrutura do website

> www.domain.com/categoria/sub-categoria/article -or-product
> Devemos usar sempre ( - )

> Devem ser curtos e sucintos, o mais possivel

> Devem conter apenas keywords dos titulos

>  Evitar usar palavras unicas nos URL



ALGUMAS PLATAFORMAS ONDE SE ENCONTRAM
FORNECEDORES

https://matmatch.com/

https://www.jkvglobalsourcing.com/register.php

https://www.europages.co.uk/myEuropages/login.html

https://www.proveedores.com/



https://matmatch.com/
https://www.jkvglobalsourcing.com/register.php
https://www.europages.co.uk/myEuropages/login.html
https://www.proveedores.com/




1. Linguagem simples e acessivel
Satisfacao das necessidades, facil de encontrar e de partilhar
Respeitar o ciclo de vida dos contelidos

5. Reconhecer as palavras chave dos seus
utilizadores
- Optimizar os conteudos e o site na pesquisa

. . , - Deve mapear a conversao
2. Diferentes formas dos consumidores de conteudo estarem P

on-line
Leitura rapida — screening
Os utilizadores |éem entre 20 a 28% do contetudo

6. Utilizacao da voz activa na escrita

7. Utilize frases curtas e paragrafos
- 20 palavras por frase

- 5 frases por paragrafo

- Utilize tracos

3. Quais sao as tarefas dos seus utilizadores
Quais sao as suas tarefas

O que tém em mente

- ) 8. Utilize ferramentas word para avaliar a escrita
4. Caracterizacao das suas paginas

Cabecalhos e sub-cabecalhos

Realizar estudos de mercado

Avaliar métricas para entender se o seu conteudo esta de acordo
com a experiéncia dos seus utilizadores

Estrutura dos seus conteudos

Conteudos user-friendly



7 Estratégias para simplificar a escrita

1. Manter o conteido o mais simples possivel
. Eliminar informacéao nao essencial
«  Facil de entender, curto, frases e palavras comuns
«  Evitar longos paragrafos e frases
«  Utilize numeros em vés de palavras
. Teste a sua escrita

Most Important/Newsworthy

2. Utilize titulos para tornar os artigos mais simples de ler
«  Antes de escrever o artigo deve organizar as suas ideias
«  Titulos simples e concisos
. Utilizacao de hiperlinks e key word research Supporting Details

3. Ajudar os leitores a rapidamente fazerem um scan da sua pagina
. Primeiras palavras contam
«  Utilize a voz passiva
«  Utilize o triangulo invertido




7 Estratégias para simplificar a escrita

4.  Usar bullet points e formatacao de texto
1.  Possibilidade de highlight informacéao
2.  Ter destaques em bold e italico

5.  Ter blocos de texto com espaco suficiente
1. Nao ter a informacao muito condensada




7 Estratégias para simplificar a escrita

FOTTERYRARDY
>

Devemos tornar os hyperlinks user-friendly
N&o devemos utilizar hyperlinks em todos os titulos
Podemos seguir guidelines especificas para este fim

Utilizar recursos visuais de forma estratégica
Uso de texto para contextualizar imagens
Utilizacao de imagens que traduzam os call-to-action

.....

— o - —
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Google Analytics

Pesquisar relatorios e ajuda

Pagina inicial

Personalizacao
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Descobrir

Administracao
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Meétricas

%

%k

*

*

*

Numero de registos no website & subscricoes em
newsletters

Numero de visitas unicas e repetidas

Tempo on-line total e parcial

Numero de paginas visualizadas

Numero de downloads, partilhas, raitings, etc...

% de tempo no site e em cada pagina

De onde vém os visitantes

* Que tipo de device utilizam

* Paginas de saida

* NUmero de visitas e sessdes por més

* Numero de visitantes unicos e repetidos
* Numero de registos em eventos

* Numero de e-mails (webmail)




CALENDARIO DE CONTEUDOS

SEMANA 1

ACTIVIDADES WEB

JANEIRO CALENDARIO EDITORIAL




GUIDELINES PARA O TEXTO

1. 2.
Texto Curto Texto Claro
3. 2

Texto Rigoroso Texto Criativo




GUIDELINES PARA O TEXTO

1.
Curto

Uma frase — uma ideia
« Evitar repeticdes
- Evitar redundancias
= Evitar muletas
« Ter em considera¢do que o ecrd é pequeno (Mobile)

2.
Claro

Devemos escrever de forma clara e compreensivel

. Devemos ter em aten¢ao o nosso publico alvo
. Nao ter escrita demasiado técnica
. Nao ter muitos estrangeirismos

« Ter em consideragao que uma nao compreensao do texto levara a um opt out



GUIDELINES PARA O TEXTO

3.
Rigoroso

Ter cuidado com as fontes de informacgao
« Credibilidade das fontes
« Destaca-las no texto
« Confirmag¢ao da informagéao
* Informacao referida com exactidao

4.
Criativo

Criatividade = engagement

. Considerar que os textos criativos tém um elevado impacto nos leitores
. Criatividade leva a uma maior taxa de retorno
. Nao ter tentagdo de fazer por fazer e investir tempo no pensamento criativo



ACTIVIDADES A CONSIDERAR

1. Actividades para atrair novos clientes
2. Para gerar leads — devemos iniciar processo de comunicag¢ao com o cliente — Opt-in
3. Criar relacionamento com os clientes — Conteudos crediveis, regularidade de comunicagao, relevancia, etc...

4. Como conseguir recolher feedback — Surveys, forms, experiéncia on-line, navegagao, etc...

5. Como tornar os clientes satisfeitos — Apoio ao cliente, satisfacdo de necessidades, alinhamento com os objectivos dos
clientes




SEGURANCA DA
INFORMACAO NO E-
BUSINESS

Seguranca da Informacao

* Para aumentar a confianca dos clientes, é
fundamental implementar requisitos de
seguranca com vista a fiabilidade na
transmissao de dados, como: meétodos de
autenticacao e verificacao, a utilizacao de
software de qualidade e sem defeitos,
Firewalls para a seguranca contra virus,
cavalo de Troia e Worm, que se propagam na
Internet.




SEGURANCA DA INFORMACAO NO E-BUSINESS

Seguranca da Informacao

* Ao pedir os dados pessoais a um cliente, este pode desistir do negécio e sair do site. E
necessario tomar algumas medidas, como comecar por esclarecer o cliente de que tera
acesso aos seus dados sempre que o entender e incentiva—lo a participar num sorteio ou
apresentar uma oferta, para que a questao do medo seja ultrapassada.

* Existem ainda outros problemas de seguranca que se caracterizam pelo roubo das palavras
passe, pela descodificacao da criptografia, por lojas virtuais que afinal nao existem e so

servem para os burloes sacarem os codigos de acesso aos bancos e suas contas.




PERFECTIVAS FUTURAS

Personalizaciao e customizacao das necessidades do cliente;

Al, Assistentes e Chatbots;

* O comeércio eletronico B2B vai aumentar velozmente;

Visualizacao interativa de produtos; ( °

* Mais experiéncias personalizadas em lojas.
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