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· Marketing directo na Internet

· O marketing directo permite alcançar um conjunto bastante diversificado de objectivos. Vejamos os mais importantes.

Pesquisa: O marketing directo permite efectuar acções de pesquisa de mercado a uma fracção do custo das acções tradicionais. Como as acções de marketing directo são individualizadas, será muito mais fácil a uma empresa definir o perfil dos seus clientes, as suas necessidades e determinar a melhor forma de as satisfazer.
· 

Divulgação e promoção de venda: Este é o objectivo mais frequente das acções de marketing directo, consistindo na apresentação directa de um produto ou uma oferta específica aos potenciais clientes.
· 

Identificação de clientes potenciais: Quando os clientes do seu produto são muito difíceis de identificar, uma acção de marketing directo pode ser muito útil, demonstrando as atitudes dos clientes em causa perante o produto.
Conquista de novos clientes: Frequentemente, clientes que não adquirem a marca no ponto de venda são sensíveis a ofertas especiais distribuídas através de estratégias de marketing directo.
· 

Fidelização de clientes: Paralelamente, clientes da sua marca tenderão a fidelizar-se a ela ao receberem ofertas que considerem interessantes. Os clientes actuais são os mais importantes para a sua empresa, dado que a sua fidelidade é uma garantia de sustentabilidade futura, mas, paradoxalmente, são frequentemente negligenciados pelos gestores de marketing, mais concentrados no desafio de conquistar novos clientes.
· 
Rentabilização da força de vendas: Através do contacto prévio com os clientes potenciais, é possível determinar quais deverão ser visitados pessoalmente por um vendedor da sua empresa, evitando as visitas em massa que terão uma taxa de eficácia muito mais baixa.

Os principais benefícios da utilização das técnicas de marketing directo são:

· actualmente, com a evolução dos utilizadores de Internet, a maior parte das empresas aposta no recolhimento dos dados dos seus clientes através do registo dos mesmos no site da empresa ou outro. Isto traz-lhes uma maior facilidade de identificação do segmento alvo, utilizando toda a informação fornecida activamente pelos clientes no momento do registo no site, bem como todo o histórico de contactos que o cliente teve no site da empresa (que páginas visitou? durante quanto tempo? quais os assuntos que consultou? que compras fez?, etc.). Nas situações mais avançadas as empresas possuem programas de CRM (Customer Relationship Management) que permitem armazenar todos os contactos que o cliente teve com a empresa mesmo através de outros canais, que não a Web. Para termos uma ideia do potencial de uma base de dados explorada ao seu limite, temos o exemplo de uma livraria online, a Barnes & Noble (www.barnesnoble.com), que envia automaticamente aos seus clientes informações sobre novos lançamentos, sendo a lista de destinatários criada automaticamente com base no histórico de aquisições destes;
· maior profundidade no relacionamento entre a empresa e o cliente, dado o maior conhecimento que esta possui do cliente. Por exemplo as grandes contas podem ter acesso a uma área privada do site da empresa, onde é possível consultarem os seus extractos de conta corrente, a situação das suas encomendas, entre outras informações específicas;
· menor custo dos contactos via e-mail ou através do site, do que no caso de os contactos serem pessoais, por correio ou telefone. Caso exista personalização, quando o cliente visita o site, se estiver registado, é logo identificado e tratado pessoalmente, tendo acesso a informações específicas como o histórico de aquisições efectuadas.

Tipos de marketing directo
1. Processo de um passo: O consumidor responde a um anúncio que saiu no media e recebe o produto pelo correio. Uma brochura promocional relacionada com a compra pode vir incluída no produto.
2. Processo de dois passos: O potencial consumidor primeiro tem que ser qualificado antes de encomendar o produto. As companhias de seguros usam este tipo de processo quando pedem um exame físico antes de concederem o seguro. Ou quando uma empresa de venda a prestações verifica o crédito de alguém antes de conceder um cartão de crédito. Ou quando se cobra uma taxa antes de se dar o catálogo da empresa; esta taxa pode servir de garantia nas vendas.
3. Opção negativa: O cliente subscreve um plano oferecido por empresas que vendem livros ou discos e recebem regularmente produtos que não encomendaram. A mercadoria inicial é oferecida com um brinde ou desconto
E-mail (correio electrónico)

Apesar de ter algumas semelhanças com o correio tradicional, nomeadamente pela necessidade de remetente e endereço, o correio electrónico prima pela sua rapidez. O serviço de correio electrónico coloca mensagens em qualquer parte do mundo em apenas alguns segundos.

Numa mensagem, para além de texto, podemos enviar todo o tipo de ficheiros, nomeadamente, programas, imagens, vídeo e áudio. Para isso é necessário criar uma conta de e-mail. O e-mail é um dos serviços da Internet muito utilizado. Podem ser utilizadas contas de correio electrónico em servidores públicos ou privados. Na Web, pode ser disponibilizado indicando o nome de utilizador e palavra-chave da conta no endereço que dá acesso à página de entrada. Poder-se-á criar uma conta de e-mail gratuitamente através de servidores como a sapo, a iol, o hotmail, gmail, etc.… bastando ligar à Internet e efectuar o registo num destes ou outro servidor gratuito.
Estrutura de um endereço de correio electrónico

 

Ex: antoniomanuel@hotmail.comantoniomanuel

antoniomanue- identifica o utilizador.
@- Símbolo separador (lê-se éte ou arroba). 

hotmail – nome do subdomínio . Identifica o ISP responsável por enviar e receber asmensagens do utilizador. (Ex.: mail.telepac, netcabo, sapo, clix, etc.)

com ou pt – é o nome do domínio principal e indica o tipo de organização ou país.
Como usar a internet a favor da fidelização de clientes
Para conquistar e fidelizar o consumidor, o estabelecimento comercial não pode se limitar apenas à venda de produtos de qualidade, e sim oferecer aquilo que, de fato, o cliente quer e precisa. Mas, para saber o que ele busca e o que é preciso fazer para atender às suas expectativas, é preciso investir em estratégias e ferramentas que levem o empreendedor a descobrir quais as necessidades e os anseios do seu público-alvo.

E, neste ponto, o ambiente virtual se tornou um importante aliado para identificar as demandas de seus clientes, já que, por meio dele, as empresas conseguem ter acesso a um maior volume de dados sobre seus consumidores, ampliando as possibilidades de as possibilidades de conhecerem seus clientes e segmentarem serviços e produtos, conforme as demandas específicas de cada um.

Sem falar que a internet tem uma série de vantagens em relação a outros canais como custo baixo de operação, interactividade em tempo real, maior acessibilidade, personalização, automatização, maior controle sobre o impacto da estratégia de comunicação com o mercado, conteúdos em diversos formatos, efeito multiplicador de opiniões mais eficaz, integração a outros canais, entre outros.

“A internet dispõe de uma série de recursos que possibilitam o empreendedor a colectar informações sobre os clientes e, a partir daí, efetivar ações que garantam assertividade na oferta de produtos e serviços. Ao explorar estes recursos, a empresa consegue prever comportamentos, hábitos e atitudes dos clientes, aumentando suas hipóteses de optimizar as vendas e o relacionamento com seu consumidor.

Algumas das principais ferramentas para definir estratégias de fidelização são:

Redes sociais: Expor sua empresa nas redes sociais se tornou uma estratégia quase que obrigatória, seja para divulgar suas inovações, monitorar opiniões dos clientes e até monitorar as acções da concorrência. Outro benefício é a facilidade de se comunicar com seu consumidor e transformar estas informações em diferenciais para seu negócio. Vale lembrar que, a partir do momento em que a sua empresa está exposta, ela está sujeita a receber manifestações negativas, como críticas e reclamações. Entretanto, essas também são informações valiosas para melhorar seu produto ou serviço. Cabe ao empreendedor seleccionar o que é crítica construtiva ou reclamação infundada.

Cadastro on-line: É uma maneira simples e bem usual de se conhecer o cliente. Entretanto, é preciso desenvolver um cadastro simples, de fácil visualização e preenchimento, para que não se torne um processo desgastante. Se possível, ofereça vantagens para quem se cadastrar, como concorrer a prémios, por exemplo. O cadastro on-line também pode ser útil no processo de pós-venda. Aproveite os dados disponíveis no cadastro e mande mensagens em épocas especiais, como aniversário; ou promoções que combinem com o perfil de consumo do cliente

Pesquisa de satisfação on-line: Por meio de pesquisas pela internet, é possível levantar opiniões, sugestões e reclamações sobre seus produtos e serviços, e até informações específicas sobre o que o cliente espera da empresa em termos de qualidade, preço, atendimento, etc. Se seu cliente preencher seu cadastro on-line, aproveite para identificar se ele tem interesse em receber pesquisas de satisfação por e-mail – este dado é importante para evitar que esta estratégia seja um tiro no pé.

E-mail marketing: Outra maneira de criar acções de comunicação selectiva e especializada ao público-alvo, além de possibilitar o trabalho com hotsites promocionais, banners, entre outros recursos que as empresas utilizam para 
agregar valor estratégico às suas políticas de relacionamento com o cliente. Mas, assim como as pesquisas on-line, vale se certificar se o cliente está de acordo com o recebimento de campanhas por e-mail.

· Comunicação personalizada e adaptada a cada cliente
Algumas dicas para melhorar o seu site:

1 – TENHA UMA NAVEGAÇÃO CLARA
Quanto mais confuso for o seu site e a respectiva navegação, mais convidativo será ao abandono precoce. Tenha como prioridade a navegação clara do site, de forma, a permitir aos seus visitantes irem directamente e rapidamente ao que procuram.

2 – ESCREVA CONTEÚDO QUE SEJA RELEVANTE PARA O SEU SITE
É frequente encontrarmos sites em que diversos conteúdos nada estão relacionados com a temática do site. Isso degrada a imagem do site e repele os visitantes, que vão à procura de informação sobre determinados temas, e acabam por se sentir “enganados”.

3 – ESCREVA CONTEÚDO ÚTIL PARA OS SEUS VISITANTES
Se o seu site é sobre animais de estimação, ter conteúdos sobre como tratar da saúde dos animais, não só é informação útil, como cativa as pessoas a lerem, e consequentemente, a valorizarem o seu site.
4 – NÃO ESCREVA COMO FALA COM OS SEUS COLEGAS DE TRABALHO OU DO MESMO MEIO
Tenha sempre em consideração quem é o seu público-alvo. Muitas vezes, como estamos tão habituados a determinado tipo de linguagem, fruto da nossa experiência profissional, tendemos a escrever como se estivéssemos a falar para pessoas conhecedoras dos termos que utilizamos todos os dias na nossa actividade. Combata esse hábito, pois o mais importante, é  que quem visite o seu site, perceba concretamente, nos primeiro momentos, sobre o que se trata. Havendo dúvidas, o visitante facilmente, deixa o seu site e vai consultar o próximo.

5 – NÃO ESCREVA COMO SE ESTIVESSE A FAZER UM PEDIDO FORMAL AO TRIBUNAL
Em Portugal, temos o (bom ou mau) hábito de, muitas vezes sermos muito formais.
Independentemente do grau de educação de cada um, a clareza com que se escreve pode ser determinante para que os visitantes, percebam a sua mensagem.
Não se esqueça; nem todos os seus visitantes têm o mesmo grau de educação e de informação.

6 – ESCREVA PARA PESSOAS, NÃO PARA OS MOTORES DE BUSCA
Outra situação que começa a ser frequente, é encontrar sites em que é visível, até para quem não é especialmente entendido na matéria, que o conteúdo é dirigido aos motores de busca e não a pessoas. A repetição excessiva e despropositada de alguns termos, fazem com que o conteúdo perca sentido e passa uma imagem menos positiva sobre quem o redigiu

· Internet na estratégia de conquista e fidelização de clientes

Sabe aquela máxima 
"Conquistar um novo cliente custa 75% mais caro do que manter um actual"? 
É verdade. Mas não é a única verdade. 

A internet, não só oferece os meios para conquistar novos mercados e clientes como potencializa a sua manutenção e fidelização, sem necessidade de altos investimentos. Para isso, existem conceitos e estratégias de marketing e publicidade online que as empresas procuram conhecer cada vez mais para buscarem e ampliarem seus espaços. 

Ter um site e através dele planejar a venda de produtos ou serviços está se tornando uma importante estratégia comercial para empresas e também uma oportunidade de negócio para pequenos empreendedores. Mas, como a grande maioria já sabe, ter um site não basta. 
A conquista de sucesso na internet passa pelo cumprimento de três etapas:
1 - Criação do site

2 - Conquista de clientes

3 - Manutenção dos clientes 

Falando inicialmente sobre ter um site, podemos afirmar que não existe negócio, de qualquer tamanho ou tipo, que não possa se beneficiar de ter um site. Médicos, clínicas, advogados, imobiliárias, escolas, cartórios, lojas, indústrias, restaurantes, hotéis, supermercados. Enfim, toda empresa ou empreendedor que tenha clientes com acesso à internet. 
E os dados estatísticos publicados quase que diariamente mostram que, actualmente, muita, mas muita gente mesmo, tem o costume de navegar na web, seja em casa ou no trabalho, por diferentes motivos, como educação, compras, lazer, informação, etc. 
Por isso, hoje em dia ter um site não é mais questão de status, mas ao contrário disso, não ter um site passa a ser prejudicial e até mesmo um factor pejorativo. 

Pesquisas apontam mudanças de hábito nos internautas brasileiros que hoje passam a utilizar a internet como forte aliada na escolha e consumo de produtos e serviços. O usuário de Internet está entre os consumidores com maior potencial de compra do mercado e isso deve ser avaliado pelas empresas que procuram conquistar novos clientes. 
Porém esses novos hábitos dos consumidores indicam também a necessidade de manter seus clientes actuais. Da mesma forma como existe a fidelidade também na rede, ou seja, que usuários costumam identificar-se com uma marca, um site ou uma loja virtual, também é verdade que o seu concorrente está a um clique de distância. Não existem mais fronteiras físicas e o seu cliente tem uma enorme variedade de opções facilmente acessíveis. 

A divulgação de uma empresa e seus produtos ou serviços na internet favorece a conquista de novos clientes através de acções planejadas e executadas com objectividade. Mesmo com pequena capacidade de investimento uma campanha pode conquistar facilmente resultados se for estruturada utilizando as principais estratégias, como o e-mail marketing e a publicidade em sites de busca. Através da propaganda por e-mail podemos procurar nossos clientes 
potenciais e, por outro lado, nos sites de busca, pessoas com interesses definidos procuram assuntos relevantes para si, entre eles produtos e serviços. 
É claro que essa ampliação de mercado e conquista de novos clientes, não se dá da noite para o dia. As campanhas devem ser planejadas, implementadas, reavaliadas e planejadas e implementadas novamente. E novamente. 

Como a comunicação é um das principais benefícios promovidos pela web, potencializada pela interactividade em tempo real, a fidelização dos clientes passa a ser um objectivo não só facilitado como necessário. A criação de comunidades de relacionamento permite a reunião de pessoas com interesses semelhantes e a fixação de uma marca dentro desse grupo vai potencializar muito a possibilidade de fidelização. 
Além disso, as empresas precisam conhecer seus clientes e suas necessidades. Assim, criar novas necessidades e atendê-las passa a ser factor preponderante para a saúde de uma empresa virtual. 

Para dar certo na internet não precisa ser expert no assunto, basta ter a informação. Hoje, a rede mundial (web) oferece diversos meios de você conquistar novos clientes, e ainda,  potencializar a sua manutenção e fidelização. Tudo isso e muito mais sem necessidades de altos investimentos. Para que isto seja possível, estratégias de marketing e publicidade online que as empresas devem conhecer e ampliar-se no mercado. 
Ter um website e através dele realizar vendas, promover produtos e serviços, conquistar novos clientes e fornecedores, esta se tornando uma importante e 
indispensável estratégia comercial para as empresas  uma grande janela para os pequenos empreendedores. Mas, muitas destas empresas ainda não entenderam, que somente ter o site não é o bastante. 
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