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A criacao de perfis institucionais no
Facebook constitui a técnica mais recente
de interaccao com o utilizador online.

Neste sentido surgem os utilizadores
“FANS”". Possuidores de uma conta activa
no Facebook tornam-se Fans de pelo
menos uma Marca e/ou produto por dia.
Cerca de 30% do utilizadores online sao
Fans de alguma Marca/produto ou
servico. Estes utilizadores sao orientados
por motivagdes sociais. Criam diferencas
entre o que é adequado divulgar numa
rede social ou através do email.

Consideram que o Facebook é apropriado
para o lazer e para suportar as estratégias
de comunicagao e de carisma social das
Marcas e dos seus Produtos.

Enquanto que o e-mail é adequado para
estabelecer negécios e ligacdes profis-
sionais e pessoais.

Este tipo de utilizadores tendem a estab-
elecer ligacdes com as Suas Marcas e
Produtos favoritos através do Facebook.
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O Twitter é uma rede social com um con- Marcas/Produtos e/ou Servicos.
ceito muito particular. Os “Followers”acompanham com mais
O seu objectivo é sequir as actividades e interesse as Marcas e os Produtos do que
posts que sao criados pelos diversos os Fans. Isto se compararmos as ligagoes
utilizadores e marcas que utilizam esta estabelecidas por um utilizador nestas
plataforma. redes sociais verificamos que no Twiitter 1
em 6 contas /ligagdes pertencem a
Assim sendo identificamos um Novo Marcas/Produtos, enquanto que no Face-
Grupo de utilizadores online — Os “Follow- book 1 em cada 16 ligacdes corresponde
ers”. Tal como o préprio nome indica, a Marcas e Produtos.

seguem atentamente pelo menos uma
marca/produtos pelo Twitter. 10% dos
Utilizadores online seguem atentamente
as dicas, actividades e sugestoes de




Optmize a sua
estratégia de
comunicacao Online

Tendo em conta que 40% dos utilizadores online sao Fans ou Followers nao sé é
necessario garantir uma presenca social media eficaz, mas também executar uma
estratégia de comunicacao eficiente para comunicar com os Seus potenciais clientes
online. A principal dificuldade em executarmos uma estratégia de comunicacgao eficaz
nestas redes sociais é atingir o nosso segmento especifico de clientes.

O publico é massificado e para ja ndo existem formas de segmentar/seleccionar o tipo de
consumidor (fans ou followers) que acedem a estas plataformas. Desta forma é necessario
criar mensagens/campanhas universais, tendo em conta os elementos socio
demograficos, culturais e psicossociais que interferem na percepcao da mensagem.

Uma vez que o e-mail/Newsletters permitem a segmentacao da base de dados com a qual
comunicamos, torna-se fundamental complementar e fundir as trés técnicas de
comunicacao que abordamos.

Desta forma apontamos quatro aspectos a reter na execucao de
mensagens para a ligacao destas trés técnicas de comunicacao online:

» Equilibrio entre Know-How, campanhas/ Promocgoes

Para Atrair a atencao do cliente devemos transmitir informagdes que estimulem a inter-
accao com a Marca e os seus produtos/servicos. Mensagens com muita informacao ou
demasiado promocional podem nao ter o resultado que se pretende, por serem
demasiado especificas. O ideal é relacionar e equilibrar o conteudo entre informacao e
comunicacao promocional.

» Cruzamento de Estratégias/Técnicas

E importante transmitir aos Fans e Followers que podem receber informacdes adicionais
através da subscricao de e-mails/newsletters. Pode por exemplo utilizar uma campanha
especifica, como um passatempo para incentivar a Subscricao de e-mails no site Institu-
cional da Marcas/Empresa.




» Garantir o alinhamento de promoc¢oes através de Canais Interactivos

Originalidade e Conteudo devem ser as caracteristicas essenciais de diferenciacao nos
perfis e contas das Marcas nas redes sociais. E necessario evitar a técnica mais comum que
as Marcas utilizam nas redes sociais — divulgar somente Mensagens promocionais e Ofer-
tas. Numa primeira abordagem esta técnica resulta para atrair a atencao do utilizador. No
entanto a sua eficacia na fidelizacao e acompanhamento de determinada Marca fica
aquém do esforco de marketing despendido.

» Atencao as caracteristicas socio demograficas

Sao os Jovens consumidores que utilizam mais as redes sociais. No entanto este tendem a
gostar e a seqguir as preferéncias dos consumidores adultos, que também estao presentes
nestas redes sociais. E necessario garantir e gerir as expectativas de ambos os consumi-
dores.

De referir que as actividades e o comportamento do consumidor online variam de acordo
com as diferentes personalidades e expectativas que cada individuo possui.

O segredo esta em ajustar as Campanhas de marketing as inspiracdes e expectativas dos
diferentes publicos que partilham o mesmo espaco online.
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