


Lote 3 - Consultoria na definição dos conteúdos de 
economia digital para a elaboração dos inquéritos:
Preparação de conteúdos e criação dos inquéritos a realizar às empresas da sub-região do Tâmega e Sousa 

nas áreas do setor da extração de granito ornamental e rochas similares, e da transformação, ao nível da 

fabricação de artigos de mármore e de rochas similares e fabricação de artigos de granito e de rochas.

Definição dos respetivos conteúdos a integrar nos inquéritos, de forma obter todos os inputs necessários 

para a elaboração do diagnóstico da situação atual do setor - Economia Digital.

No mínimo, serão definidas 15 perguntas de economia digital a incorporar nos inquéritos a realizar às 

empresas do setor.

Inquéritos serão maioritariamente de perguntas fechadas para uma análise mais analitica.



Lote 3 

Áreas:

● Empresas da sub-região do Tâmega e Sousa

Setores:

● Extração de granito ornamental e rochas 
similares 

● Transformação, ao nível da fabricação de artigos 
de mármore e de rochas similares  

● Fabricação de artigos de granito e de rochas

Objetivo:

● 15 perguntas de economia digital 

● Perguntas fechadas 



Lote 6 

1. Os principais desafios do setor para integrar 
os princípios e práticas referidas e as ações 
necessárias para ultrapassar ou mitigar estes 
desafios.

2. As principais oportunidades da adesão à 
economia digital e assim reforçar o 
posicionamento nas cadeias de 
fornecimento.

3.    As principais tendências do setor na sub-região 

do Tâmega e Sousa que poderão ser alavancadas 

para melhorar a performance digital do setor.



1. Os principais desafios do setor para integrar 

os princípios e práticas referidas e as ações 

necessárias para ultrapassar ou mitigar estes 

desafios.

● Possui website? 
Sim / Não

● Têm uma estratégia de comunicação definida?
Sim / Não

● Possui Redes Sociais?
Sim entre 0-1 / Sim entre 1-3 / Sim entre 3-5 / Não

● Fazem comunicação para o mercado internacional?
Sim / Não

● Fazem publicidade em Facebook e/ou Instagram e/ou Google?
Sim / Não



2.    As principais oportunidades da adesão à 

economia digital e assim reforçar o posicionamento 

nas cadeias de fornecimento.

● Como chegam os clientes? 
Website / Redes Sociais / Publicidade / Referência / Comerciais internos

● Fazem algumas ações promocionais para com os clientes e/ou potenciais 
clientes ao longo do ano?
0-1 / 2-3 / 3-5

● Trabalham para o mercado internacional?
Sim trabalhamos / Não, só mercado nacional

● Existe comunicação entre o departamento de marketing e comercial?
Sim / Não

● Quais são os principais concorrentes,  três nacionais e três 
internacionais?



3.    As principais tendências do setor na sub-região 

do Tâmega e Sousa que poderão ser alavancadas 

para melhorar a performance digital do setor.

● Têm vontade em estar presente na economia digital?

Sim / Não

● Acham que a automação de ações de marketing e relacionamento com 

os clientes seria um ponto a favor?

Sim / Não

● Dispostos a investir em estratégias comerciais/marketing agressivas?

Sim / Não

● Fazem análise semanal e/ou mensal dos dados analíticos?

Sim / Não

● Pretende internacionalizar?

Sim / Não



Lote 6 - Elaboração do diagnóstico da situação atual do 
setor - Economia Digital:
Com base nos resultados obtidos com a realização dos inquéritos às empresas, será elaborado um diagnóstico da 
situação atual do setor na área temática da economia digital, tendo em conta a utilização à adesão das empresas à 
economia digital e o enquadramento do tecido empresarial às novas tendências da digitalização da economia.

Para além da análise quantitativa e qualitativa da informação recolhida, o diagnóstico incluirá: i) os principais desafios 
do setor para integrar os princípios e práticas referidas e as ações necessárias para ultrapassar ou mitigar estes 
desafios, ii) as principais oportunidades da adesão à economia digital e assim reforçar o posicionamento nas cadeias 
de fornecimento, e iii) as principais tendências do setor na sub-região do Tâmega e Sousa que poderão ser 
alavancadas para melhorar a performance digital do setor.

Assim, com este diagnóstico será possível identificar de forma clara as lacunas do setor, posicionando o mesmo na 
área da economia digital, bem como destacar os desafios e oportunidades.

O nosso trabalho terá como resultado a obtenção de 1 diagnóstico da situação atual do setor – economia digital.



● Possui website? 
Sim / Não

● Têm uma estratégia de comunicação definida?
Sim / Não

● Possui Redes Sociais?
Sim entre 0-1 / Sim entre 1-3 / Sim entre 3-5 / Não

● Fazem comunicação para o mercado internacional?
Sim / Não

● Fazem publicidade em Facebook e/ou Instagram e/ou Google?
Sim / Não

Diagnóstico

● Como chegam os clientes? 
Website / Redes Sociais / Publicidade / Referência / Comerciais internos

● Fazem algumas ações promocionais para com os clientes e/ou potenciais 
clientes ao longo do ano?
0-1 / 2-3 / 3-5

● Trabalham para o mercado internacional?
Sim trabalhamos / Não, só mercado nacional

● Existe comunicação entre o departamento de marketing e comercial?
Sim / Não

● Quais são os principais concorrentes,  três nacionais e três 
internacionais?



Diagnóstico

O conceito de economia digital não é novo e tem-se desenvolvido globalmente há algum tempo, mas a realidade da pandemia acelerou o processo de

digitalização global. Só em março do ano 2021, a procura de compras online dos consumidores portugueses aumentou 500%. Embora esta tendência seja agora

mais acentuada do que nunca, apenas 25% das empresas portuguesas têm lugar no ambiente digital, o que as coloca em desvantagem no cenário altamente

competitivo criado pelo desenvolvimento do e-commerce do país.

A economia digital abriu espaço para a transformação digital e mudanças estruturais econômicas. Relacionado a este processo está o facto de que adoção

e disseminação da tecnologia da informação e telecomunicações (TIC) pela empresa tem afetado o investimento, os processos de produção, a relação entre

fornecedores e seus consumidores, infraestrutura urbana e serviços digitais, formas comerciais e digitalização.

Embora as tecnologias e dispositivos digitais tragam conveniência para a vida pessoal e proporcionem às empresas uma vantagem competitiva, elas

também trazem incerteza porque alguns processos, habilidades e profissões estão a tornar-se cada vez mais obsoletos. Diante do novo ambiente de revolução

tecnológica, ajustar-se, inovar e remodelar é um dos desafios para a sobrevivência das empresas.

A economia digital centra-se nos três princípios de criação de produtos e serviços inovadores neste domínio. Em alguns casos, pode ser a conversão de

certas coisas feitas anteriormente no mundo físico (como faturas e recibos de entrega ou serviços nunca antes imaginados) em digitalização.



Diagnóstico

De forma a compreendermos melhor a importância da economia e transformação digital, apresentamos alguns dados estatísticos sobre as empresas e

consumidores (um estudo feito pela ACEPI):

Em relação à utilização da internet pelos consumidores:

● A utilização da Internet em Portugal continua a crescer ao longo dos anos, a IDC prevê que em 2025 a percentagem da população que utiliza a Internet

ultrapasse os 90%, convergindo com a média Europeia.

● Estima-se que em 2025 quase 70% dos portugueses, com idade entre 16 e 74, faça compras online.

● As classes etárias dos portugueses que compram na Internet que estão mais afastadas da média europeia são as classes etárias mais novas (16 a 24) e mais

velhas (55 a 74). No entanto, a classe etária (25 a 54) manifesta uma tendência comportamental similar à europeia e apesar dos números mais reduzidos é

a que manifesta maior potencial de convergência com os resultados europeus.

● O telemóvel é o equipamento utilizado com mais frequência para aceder à internet. O computador pessoal mantém-se como um dos equipamentos

principais e é o preferido quando se trata de efetuar compras online. A novidade são os números já significativos da utilização da SmartTV para aceder à

internet.



Diagnóstico

● A grande maioria dos compradores online portugueses faz compras em sites estrangeiros, sendo a China o país de origem mais procurado. No entanto, o

impacto da pandemia, em conjunto com a existência de mais lojas online portuguesas, está a provocar uma redução de compras em sites estrangeiros.

● A maioria dos compradores afirma gastar entre 100 e 500 euros por ano em compras online, tendo havido um crescimento de cinco pontos percentuais

nas compras entre 500 a 1000€.

● Os meios de pagamento preferidos dos portugueses nas suas compras online são o pagamento por referência Multibanco, seguido de cartão de

débito/crédito e transferência bancária.

A experiência de compra online é determinante para as lojas portuguesas evoluírem e captarem cada vez mais consumidores online, quer em Portugal, quer fora de

Portugal. Nas lojas online portuguesas, a eficácia das modalidades de pagamento, o conteúdo e transparência da informação, os métodos de entrega e o carrinho

de compras flexível e intuitivo, são considerados muito bons, demonstrando a evolução das empresas nacionais nestes temas.

O crescimento dos compradores online, e do montante das transações efetuadas, é influenciado não só pela penetração da utilização da Internet e da

transformação digital das empresas, mas atualmente pela transformação acelerada que o impacto da pandemia forçou a acontecer em todos os negócios.

Para as empresas, qualquer que seja a sua dimensão, a atual realidade obriga não só uma presença online efectiva, mas também qualificada constantemente pelo

consumidor, de forma a estabelecer e manter relacionamentos competitivos com o mercado global, onde o digital e o físico estarão obrigatoriamente mais

integrados.



Diagnóstico

Em relação à utilização da internet pelas empresas:

● No presente estudo, cerca de 60% das empresas inquiridas têm presença na internet e no caso das empresas de maior dimensão (> 250 colaboradores), a

percentagem atinge os 100%.

● Quando se trata de comércio eletrónico, cerca de 27% das empresas inquiridas utiliza este canal para comercializar os seus produtos ou serviços em

Portugal, com as empresas de grande dimensão que vendem online a alcançar cerca de 52%.

● O investimento das empresas em marketing online continua a crescer, sendo os canais mais utilizados e com maior satisfação as redes sociais, e-mail e a

publicidade em motores de pesquisa (Google, Sapo, etc).

● Das empresas com presença na internet, 82% afirma ter domínio próprio e 76% afirma ter um ou mais websites desenvolvidos. O crescimento das

empresas com página nas redes sociais, face ao ano anterior, é significativo, as quais representam 76%. Metade das empresas tem presença em

Marketplaces, revelando ser uma abordagem interessante para as pequenas empresas, que possuem menos recursos para investir em grandes operações

de comércio eletrónico.



Sem segurança da informação, é impossível concluir transações, especialmente transações que envolvam informações confidenciais ou

pagamentos. Este é um campo em expansão, à medida que novas regras são formuladas para regulamentar esse assunto.

Ao longo dos anos tem se vindo a notar uma crescente transformação digital, o processo em que as empresas utilizam tecnologias

digitais nos seus negócios. Hoje em dia é quase indispensável uma empresa ou um negócio marcarem presença no mundo digital, sendo ele, neste

momento, um dos maiores focos no que se trata da escolha de publicitar os negócios, ou atrair possíveis clientes.

As Empresas da sub-região do Tâmega e Sousa nas áreas do setor da extração de granito ornamental e rochas similares, e da

transformação, ao nível da fabricação de artigos de mármore e de rochas similares e fabricação de artigos de granito e de rochas, têm uma presença

significativa na sua área, porém ainda não estão presentes na transformação digital, o que significa que se agarrarem todo o desafio, têm a

oportunidade de crescer nacionalmente e internacionalmente.

Neste caso seria importante, numa fase inicial, a criação de um site, com todas as informações da empresa, contactos, localização, os

serviços, no fundo um local onde afunile toda a informação, para dar a conhecer a empresa, tornando fácil a procura. O passo seguinte e não menos

importante, tornar-se presente nas redes sociais, como todos nós sabemos atualmente, as redes sociais tornaram-se no ‘’mundo’’.



Marcar presença nas redes sociais, acaba por ser um grande desafio, mas que num curto espaço de tempo, pode realmente trazer

bastantes retornos positivos, como atrair potenciais clientes a nível nacional e internacional, como também dar a conhecer os serviços que efectuam.

Existem outras formas de comunicar com o nosso público, através de email marketing, por exemplo, ou podemos seguir um caminho para

comunicar com novas pessoas, através de publicidade. Investir em publicidade, é um dos caminhos do mundo digital para conquistar novos clientes,

para suscitar a curiosidade e talvez atrair até à pesquisa do site para conhecer mais, ou mesmo efetuando a compra.

De uma forma ou de outra, estar presente no digital é uma oportunidade. Ter uma presença nas redes sociais, investir na criação de um site e

publicidade, a economia digital cresce, os clientes também e consequentemente o negócio, tanto a nível nacional como internacional.

O mundo digital é importante para todas as áreas de negócio:



Diagnóstico
Respondendo às questões iniciais do propósito deste diagnóstico:

1. Os principais desafios do setor para integrar os princípios e práticas referidas e as ações necessárias para ultrapassar ou mitigar

estes desafios

Apesar de a maior parte das empresas apresentarem website (Das 60 empresas, 27 não possuem website e 33 possuem website) e redes sociais

(Das 60 empresas, 13 não possuem redes sociais, 23 possuem cerca de 1 rede social, e 24 possuem cerca de 2 a 3 redes sociais), algumas devem

investir em estar presentes.

O website é o catálogo online e as redes sociais são o modo de comunicação com as pessoas, não tendo uma ou outra, a economia digital não existe.

Não possuem 

website

Possuem website

Website

Não possuem 

redes sociais

Possuem cerca de 

2 a 3 redes sociais

Possuem 1 rede 

social

Redes Sociais

55%

45%

40%

38.34%

21.67%



Contudo, estar nas redes sociais, ter um blog e/ou notícias, não basta colocar apenas de vez em quando mas sim ter uma consistência de

comunicação, daí a importância de haver uma estratégia de comunicação, que das 60 empresas apenas 32 possuem estratégia de comunicação.

No digital, para conseguir chegar a novos clientes existem vários caminhos no marketing digital, um deles e talvez o mais conhecido, é a publicidade,

seja em redes sociais ou google. Na nossa análise, das 60 empresas, 21 não investem em publicidade, e 39 investem em publicidade.

Não possuem uma 

estratégia de 

comunicação

Possuem 

estratégia de 

comunicação

Não investem em 

publicidade

Investem em 

publicidade

Comunicação Publicidade

53.34%

46.67%

65%

35%



Algumas destas empresas trabalham para o mercado internacional, para comunicar e chegar a mais potenciais clientes é importante ter uma

comunicação para este mercado, diferente do mercado nacional, pois o público-alvo também é diferente.

Contudo das 60 empresas, 25 não fazem comunicação para o mercado internacional, e 35 fazem comunicação para o mercado internacional.

Não fazem 

comunicação para 

o mercado 

internacional

Possuem 

comunicação para 

o mercado 

internacional

58.34%

41.67%



Desafios

Em modo resumo, 28.34% das empresas que têm redes sociais não têm uma estratégia de comunicação, sendo este um dos principais desafios para

este sector de atividade. Assim como 20% empresas trabalham para o mercado internacional e não fazem comunicação para este mesmo mercado.

Comunicar de forma consistente e personalizada para o nosso público-alvo e uma das melhores formas para chegar a quem precisa do nosso serviço,

seja para qualquer área de atuação. De um modo geral, percebemos que a maior parte das empresas querem e estão presentes, fazem inclusive uma

comunicação nas redes sociais, contudo não de uma forma estruturada, organizada e consistente para a sua área de atuação. Ou por outro lado,

começam pelas redes sociais e descartam a hipótese de ter um website, mas algo muito importante a ter em conta: o website é a loja para quem não

conhece a marca, é assim que num mundo digital o público retiram a informação que necessitam.



2. As principais oportunidades da adesão à economia digital e assim reforçar o posicionamento nas cadeias de fornecimento

Existem algumas formas de chegar a novos clientes no mundo digital, seja através do website, redes sociais, publicidade, ou mesmo sem usar o

mundo digital, através de referência ou de comerciais.

Não

Website

Sim

Não

Redes Sociais

Sim

Não

Publicidade

Sim

Não

Referência

Sim

Não

Comerciais

Sim

53.34%
(32)

46.67%
(28)

48.37%
(29)

51.67%
(31)

81.67%
(49)

18.34%
(11)

56.67%
(34)

43.4%
(26)

15%
(9) 85%

(51)



Depois de estarmos presentes no digital e comunicarmos com os nossos clientes, potenciais clientes ou apenas interessados na área, é necessário

fazer algumas ações, como comunicar novidades, notícias ou mesmo alguma ação promocional . Conseguimos ver que das 60 empresas, 53 fazem

entre 0 e 1 ação, 3 fazem entre 2 a 3 ações e 4 fazem entre 3 a 5 ações.

Não menos importante do que a realização destas ações é a comunicação entre os departamentos de marketing e vendas, de forma a

aproveitar da melhor forma todas as oportunidades do digital. Este passo na empresa nem sempre é fácil, mas os dados demonstram, das 60

empresas, 29 não tem comunicação entre departamentos e 31 fazem comunicação entre departamentos.

Comunicação

Fazem entre 0 e 1 

ação

Fazem entre 2 a 3 

ação

Fazem entre 3 a 5 

ação
Não tem 

comunicação 

entre 

departamentos

Tem comunicação 

entre 

departamentos

51.67%

48.33%

88.34%



Algo importante para a economia digital, e um dos temas que é mais colocado em cima da mesa de uma empresa, é a internacionalização. Destas 60

empresas, 13 não trabalham para o mercado internacional, e 47 já trabalham para o mercado internacional.

A maior parte das empresas não conhecem, ou não responderam, quem são os seus concorrentes, a nível nacional e internacional. Esta observação

pode ser vista como um dos desafios do sector.

Não trabalham 

para o mercado 

internacional

Trabalham para o 

mercado 

internacional

Mercado internacional

78.34%

21.67%



Oportunidades

Resumidamente, uma das maiores oportunidades deste sector, após estar no digital, é a comunicação e relacionamento com os clientes e potenciais

clientes, através de ações específicas para cada segmento, seja através de email marketing, inbound sales, post nas redes sociais, entre outros. Seja

qual for a área de atuação da empresa, estas podem começar o marketing dentro da empresa antes de irem à procura de novos clientes, pois é mais

fácil e mais barato vender a quem já nos conhece, do que vender a quem nunca ouviu falar de nós.

Para além disso, a comunicação entre os departamentos de marketing e vendas, é crucial para haver uma comunicação igual e consistente. Esta é

uma oportunidade que poucas as empresas, de diversas áreas, aproveitam para benefício próprio. Os objetivos e compromissos da empresa devem

estar alinhadas em qualquer que seja o departamento, principalmente no departamento de marketing e vendas, umas vez que são os departamentos

que dão a conhecer a empresa e delas transparece os seus valores.

Aproveitando estas oportunidades, no final os resultados são melhores.



3. As principais tendências do setor na sub-região do Tâmega e Sousa que poderão ser alavancadas para melhorar a performance

digital do setor.

Para haver uma boa economia digital é essencial que todos tenham vontade estar presentes no digital, sendo esta uma tendência atual para todas as

áreas (das 60 empresas, 15 não estão interessados no digital e 45 estão interessados no digital).

Para facilitar a comunicação e/ou relacionamento, seja para clientes seja para potenciais clientes, a automação ajuda nas ações que queremos fazer

(das 60 empresas, 45 acham importante a automação e relacionamento com os clientes, enquanto 15 não acham que seja importante.)

Não estão 

interessados no 

digital

Estão 

interessados no 

digital

Não acham 

importante esta 

automação e 

relacionamento com 

os clientes

Acham importante esta 

automação e 

relacionamento com os 

clientes

75%

25%

75%

25%



Apesar de algumas empresas já fazerem algum tipo de marketing, será que estão dispostas a inovar? Das 60 empresas, 43 não estão dispostas a

investir em estratégia mais agressivas e 17 estão dispostas a investir em estratégia mais agressivas.

Mais importante do que estar presentes, é analisar todas as ações que fazem, de modo a perceber o que funciona e o que devem melhorar (das 60

empresas, 26 não fazem análise e 34 fazem análise)

Não estão 

interessados em 

inovar

Estão 

interessados em 

inovar

Não fazem análise

Fazem análise

28,33%
71,67%

56,67%

43,34%



E para terminar as tendências deste sector, a nível de internacionalização, das 60 empresas, 19 não pretendem internacionalizar, e 41 pretendem

internacionalizar.

Não pretendem 

internacionalizar

Pretendem 

internacionalizar

68.34%

31.67%



Tendências

De forma resumida, uma das tendências para este sector é estar no digital, automatizar processos de comunicação e relacionamento e

internacionalizar. As empresas devem conseguir automatizar processos de resposta, de forma a não falhar com nenhum dos clientes ou potenciais

clientes e da mesma forma, a pessoa responsável conseguir ter um controlo sobre tudo o que está a ser feito.

Contudo, e apesar de mais de metade das empresas já o fazerem, é necessário analisar todas ações feitas, de modo a perceber o que funciona e não

funciona, entendendo o que devem melhorar na próxima vez. Por último, mas não menos importante, é crucial inovar e elaborar novas ações de

marketing no digital.

Estas tendências podem e devem ser seguidas, nesta área de atuação e em outras, pois as vendas, o marketing, os clientes, a comunicação deve ser

algo feito personalizado mas de forma consistente e inovadora. Por vezes, é necessário sair um pouco da zona de conforto para chamar atenção a

nosso público-alvo!



Diagnóstico global
Fazendo uma análise global de todas empresas, apresentando em que fase estão e a partir daí perceber quais os passos seguintes no digital:

Fase 0

Fase 1

Fase 4

Fase 2

Fase 3

16.66%

41.67%

28.34%



Sem estratégia 
digital

Vontade de 
melhorar

Sem estratégia 
definida

Sem um 
website ● Não têm website

● Não têm redes sociais/não usam redes sociais

● Não fazem análise de dados

● Fazem 0-1 ação promocional

● Não fazem publicidade

● Trabalham só mercado nacional

● Não existe comunicação entre departamentos

● Chegam aos clientes por referência / comerciais 

internos

Questões



● Têm website
● Têm redes sociais
● Não fazem análise de dados
● Fazem 0-1 ação promocional
● Não fazem publicidade
● Trabalham só mercado nacional
● Chegam aos clientes por referência / comerciais internos
● Não existe comunicação entre departamentos
● Não fazem publicações para o mercado internacional
● Vontade de melhorar
● Sabem quem são os concorrentes

Questões

O website não 
faz angariação 
de leads

Tem página de 
facebook, 
instagram, 
linkedIn

Não tem uma 
estratégia de 
conteúdos

Lista de 
potenciais 
clientes



● Têm website

● Têm redes sociais

● Fazem 1-3 publicações nas redes sociais

● Fazem análise de dados

● Fazem 2-3 ações promocional

● Não fazem publicidade

● Trabalham mercado nacional e internacional

● Não existe comunicação entre departamentos

● Não fazem publicações para o mercado internacional

● Chegam aos clientes por referência / comerciais internos/website/redes 

sociais

● Vontade de melhorar

● Sabem quem são os concorrentes

Questões

Angariação de 
leads

Estratégia de 
conteúdos

Recolha de 
métricas

Blogue/Notícias



● Têm website

● Têm redes sociais

● Fazem 1-3 publicações nas redes sociais

● Fazem análise de dados

● Fazem 2-3 ação promocional

● Fazem publicidade

● Trabalham mercado nacional e internacional

● Não existe comunicação entre departamentos

● Não fazem publicações para o mercado internacional

● Chegam aos clientes por referência / comerciais internos/website/redes sociais

● Pretendem internacionalizar

● Vontade de melhorar

● Faz sentido automatizar ações

● Sabem quem são os concorrentes

Questões

Investimento 
em publicidade

Automatização 
com potenciais 
clientes e 
clientes

Cross-selling 
entre o online e 
offline

Funis de venda 



● Têm website
● Têm redes sociais
● Fazem 1-3 publicações nas redes sociais
● Fazem análise de dados
● Fazem 3-5 ação promocional
● Fazem publicidade
● Trabalham mercado nacional e internacional
● Não existe comunicação entre departamentos
● Fazem publicações para o mercado internacional
● Chegam aos clientes por referência / comerciais internos/website/redes 

sociais/publicidade
● Pretendem internacionalizar
● Vontade de melhorar 
● Dispostos a abordagens mais agressivas
● Faz sentido automatizar ações
● Sabem quem são os concorrentes

Questões

Automatização 
em todos os 
processos

Investimento 
em branding da 
marca

Participação em 
eventos, como 
organizador ou 
palestrante

Colocação de 
conteúdo em 
várias 
plataformas



● Têm website

● Têm redes sociais

● Fazem 1-3 publicações nas redes sociais

● Fazem análise de dados

● Fazem 3-5 ação promocional

● Fazem publicidade

● Trabalham mercado nacional e internacional

● Tem departamento de marketing

● Existe comunicação entre departamentos

● Fazem publicações para o mercado internacional

● Chegam aos clientes por referência / comerciais internos/website/redes 

sociais/publicidade

● Pretendem internacionalizar

● Vontade de melhorar

● Dispostos a abordagens mais agressivas

● Faz sentido automatizar ações

● Sabem quem são os concorrentes

Questões

Conteúdo 
qualificado

Referência no 
mercado Promover os 

serviços/produto
s de parceiros

Escolha dos 
clientes



Relatório individual 

Como pudemos ver a maior parte das empresas estão entre a fase zero

e um. Isso quer dizer que podemos melhorar muitos pontos de forma a

trazer melhores resultados.

Não há negócio específico para estar no digital, todos os negócios

podem e devem estar presentes!

Se estiver interessado numa avaliação individual da sua empresa,

perceber em que situação se encontra e os passos seguintes para

melhorar.

Entre em contacto 229 363 273.



Vamos conversar?

onde estamos

Rua da Alegria, 1930, Sala 1.4
4200-024 Porto, Portugal

Unit 48228, PO Box 6945
London, W1A 6US

ligue-nos

Sede (Porto)
+351 229 363 273
+351 915 399 943

Departamento Comercial (Porto)
+351 220 939 593
+351 915 399 946

Departamento Comercial (Lisboa)
+351 210 157 569
+351 918 713 080

Departamento Comercial (Londres)
+44 20 8077 9419

entre em contacto

info@gowebagency.pt
apoio@gowebagency.pt

https://www.instagram.com/gowebagencypt/
http://linkedin.com/company/gowebagency
https://twitter.com/GowebAgency
https://gowebagency.pt/pt/
https://www.facebook.com/goweb.pt

