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Plano de Estágio 
 

O plano de estágio foi elaborado por mim, conjuntamente com o departamento de 

marketing digital da agência Primariu. O plano de estágio apresenta sete tópicos, que 

resumem simplificadamente as atividades por mim desenvolvidas dentro da agência: 

 Formação de Inbound Marketing e de SEO; 

 Desenvolvimento de estratégias de marketing digital; 

 Criação de calendários de redes sociais para os mais diversos clientes; 

 Perceção da crescente importância das redes sociais, e como têm influência no 

público-alvo; 

 Noções de e-commerce, de backoffice, e a crescente necessidade de as empresas 

estarem presentes nesta plataforma; 

 Criação de conteúdo para blogs e websites; 

 Pesquisa e análise dos concorrentes dos clientes da agência; 

 Acompanhamento geral e apoio no desenvolvimento das atividades da empresa 

no dia a dia. 

  



  

iv 
 

Resumo do Trabalho Desenvolvido 

 

Os meses de estágio foram bastante produtivos, e permitiram-me aprofundar 

conhecimentos adquiridos ao longo da licenciatura. 

Este tempo de estágio curricular teve como principal resultado perceber como funciona 

o meio digital, e de que forma influencia o marketing, tendo em conta o caráter 

novidade e inovador que aporta. Neste processo a empresa teve um papel fundamental, 

a sua disponibilidade e atenção contribuíram para que o estágio corresse da melhor 

forma, tendo concedido a oportunidade de o estagiário participar nos seus projetos, e 

poder utilizar os conhecimentos aprendidos ao longo do curso.  

Este estágio permitiu-me adquirir novos conhecimentos a nível da web, nomeadamente 

compreender como funciona o BackOffice dos websites tradicionais, bem como os de e-

commerce, área que está em constante crescimento. 

Percebi, também, como todas as variáveis funcionam online, porque apesar das 

variáveis do marketing serem praticamente as mesmas, são trabalhadas de maneira 

diferente, e há que delinear estratégias eficazes para o público virtual, sendo o objetivo 

primordial transformar os visitantes em clientes fidelizados. E ter sempre em mente que 

no mundo digital toda a informação se propaga com muita intensidade e rapidez. 

 

 

 

 

 

Palavras-chave: Marketing Digital; E-Commerce; SEO; Comunicação; Redes Sociais. 

JEL: M31; M37 

  

https://pt.wikipedia.org/wiki/Categoria:Marketing
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Introdução 

O estágio curricular é o culminar dos três anos letivos, o confronto com a realidade do 

mundo de trabalho. E esta caminhada só poderia ter sido concluída com o apoio da 

Primariu. Este desafio começou no início de junho e terminou em meados do mês de 

agosto. Foram meses bastante compensadores, pois surgiram vários projetos que foram 

desenvolvidos com o maior compromisso de todas as partes e com a liberdade 

necessária para o aperfeiçoamento e desenvolvimento dos conhecimentos e das 

capacidades. 

A Primariu atua no mercado em várias áreas nomeadamente no marketing digital, 

comércio eletrónico, design, multimédia (vídeo e fotografia) e desenvolvimento web e 

de aplicações. Áreas cada vez mais presentes no quotidiano dos cidadãos e a crescerem 

a “olhos vistos”. As empresas já estão conscientes do potencial desta nova realidade e 

por isso quererem tornar-se mais próximas dos seus clientes, utilizando plataformas 

online.  

Esta foi uma das razões pela qual escolhi esta empresa, por ser pioneira neste tipo de 

serviços e plataformas. Optei justamente por esta área (marketing digital) por ser uma 

área que me despertou bastante interesse, pois apesar das rápidas conquistas que o 

mundo digital oferece, existirá sempre uma relação com o marketing tradicional, mais 

conhecida por estratégia de Blended Marketing que consiste em relacionar o marketing 

tradicional com o digital. Seguindo esta estratégia é necessário ter abordagens do 

mundo real e do mundo digital. Tal como no marketing tradicional, no marketing digital 

é fundamental estabelecer objetivos tangíveis e mensuráveis. Em suma, ao unir o 

marketing digital com o tradicional o sucesso está garantido!  

Este relatório encontra-se estruturado em duas partes: na primeira far-se-á a 

caraterização da empresa bem como as áreas de negócio onde atua, e numa segunda 

parte estarão descritas as atividades desenvolvidas durante este período, 

nomeadamente o trabalho em BackOffice, a importância e relevância dos conteúdos 

(Inbound Marketing), as redes sociais, a importância do estudo da concorrência e as 

técnicas e ferramentas utilizadas no Search Engine Optimization (SEO).  
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1 - A Empresa 

1.1 – Identificação da Empresa 

Nome da Empresa: Primariu  

Morada: Rua Dr. Carlos Saraiva  

Código Postal: 4810-026 Guimarães 

Telefone: 253 094 811 

Site: www.primariu.com  

E-Mail: info@primariu.pt 

 

1.2 – Apresentação da Empresa 

 

A Primariu é uma agência digital situada no concelho de Guimarães. Desenvolve as 

melhores soluções nas áreas de Vídeo, Marketing Digital, Design, e Web e 

Desenvolvimento, focando-se essencialmente em soluções de Comércio Eletrónico. 

Dispõe de uma equipa multidisciplinar de profissionais dinâmicos e empenhados em 

desenvolver as melhores soluções online. 

No mercado há mais de cinco anos, foi delineando o caminho que pretende seguir, 

dando provas do seu sucesso e profissionalismo. Com consultores certificados na melhor 

plataforma open source a nível mundial – a Magento, e com o selo Hubspot, a Primariu 

tem como maior valência a capacidade de acrescentar valor às marcas.  

Tem como slogan “Acreditamos que crescemos juntos, e juntos queremos continuar a 

crescer.” Este slogan retrata bem o espírito da empesa, tem alcançado sucesso, ano após 

ano, a partir do trabalho feito em conjunto, e com este lema de entreajuda alcançar as 

metas estabelecidas. Os designers nas suas criações e os marketers na definição de 

estratégias e no desenvolvimento de conteúdos contam com o apoio dos engenheiros 

informáticos e é esta sinergia de ações que permite a Primariu distinguir-se da 

concorrência, sendo única e diferenciadora.  

http://www.primariu.com/
mailto:info@primariu.pt
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A Primariu encara os seus funcionários como colaboradores que lhe permitem alcançar 

o sucesso, portadores de fatores-chave como inovação e criatividade. Continua a crescer 

com a ajuda dos seus colaboradores e dos clientes que demostram sempre confiança 

nos serviços prestados. 

A Primariu tem a ambição ser MAIS. Ser a agência preferida MAIS do cliente, desde o 

design à definição de conceitos, do e-commerce ao posicionamento online, do marketing 

ao desenvolvimento personalizado. 

 

1.3- Princípios  

 

 Competência 

A empresa possui uma equipa de profissionais competentes e responsáveis. Estes 

possuem conhecimento, desenvolvem competências e atitudes para oferecer aos seus 

parceiros qualidade ao melhor preço. E fá-lo num processo de aprendizagem constante 

ao longo da vida.  

 Eficiência 

Os objetivos são, antes de mais, os dos clientes e parceiros em cada projeto. É da 

concretização dos objetivos dos clientes que depende a realização dos objetivos da 

Primariu. Procuram ser rigorosos na análise, precisos na definição e imparáveis na 

concretização, avaliando cada passo executado.  

 Paixão  

Vivem apaixonados! Pelo trabalho, pelos clientes, pela vida, pelo sucesso e pela 

felicidade. Essa é a paixão que pretendem transmitir em cada ideia, em cada projeto, 

em cada desafio. A Primariu faz da paixão dos clientes o motor da sua motivação!  

 Criatividade  

Pretendem pensar “fora da caixa” e manter a capacidade de surpreender positivamente, 

aliando a criatividade a processos de inovação constante. Este princípio alicerça-se no 

lema, “Porque ser diferente pode ser bom, e nós queremos fazer a diferença consigo.”  
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 O conhecimento e adaptação aos contextos específicos do mundo. 

O mundo em geral e os seus princípios devem ser explorados. A Primariu deve conseguir 

adaptar-se a todos os “mundos” e à realidade de cada cliente. Clientes felizes, parceiros 

satisfeitos, projetos bem-sucedidos e objetivos alcançados, por isso o lema “Primariu: 

Crescemos consigo.” 

 

1.4 – Portefólio  

 

A Primariu tem uma vasta carteira de clientes, para os mais diversos serviços. Apresento 

de seguida alguns desses clientes e respetivos logótipos por áreas de serviços. 

 E-commerce 

COMUR – “O Mundo Fantástico da Sardinha Portuguesa” 

 

LIVING TOURS  

 

 

 

Miclair 

 

 

 Web & Apps  

 

Continental  

 

 

Uneed Services  
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 Branding  

 

MalhApertada (Nova identidade visual) 

 

 

 

Kings Produções (Logótipo) 

 

 Entre outros: 

Comic-Con Portugal  

 

Cavemen  

 

 

Aquatlantis  
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1.5 - Organograma 

 

O organograma é um gráfico que representa as relações hierárquicas e os cargos 

existentes numa organização. É essencial, esclarece os funcionários e os stakeholders 

relativamente às diferentes áreas de atuação, bem como a forma como as pessoas se 

relacionam e consequentemente a maneira de como é feita a comunicação interna da 

empresa. 

O organograma permite melhor visualização dos cargos ocupados por cada um dos 

colaboradores, e que se saiba a quem o colaborador está ligado hierarquicamente. 

Utilizado de maneira estratégica, pode facilitar todos os processos dentro da empresa. 

Constitui um instrumento de gestão e comunicação que deve ser adaptado à realidade 

da organização e utilizado por todos, desde os colaboradores recém-chegados aos 

quadros de Direção. 

No caso da Primariu a estrutura organizacional é do tipo clássico traduzido num 

organograma tendencialmente vertical, conforme se pode visualizar na figura 1 que se 

segue. Observam-se três departamentos, coincidentes com as três áreas-chave do 

negócio, Designers, Marketing e Developers, interatuantes ao mesmo nível hierárquico, 

e que por sua vez respondem diretamente aos CEO/Founders da empresa. Há uma 

relação hierárquica direta e tendencialmente linear. A parte financeira, Account 

Manager, aparece como elemento de staff. Interessante posição, aparece como 

consultor, apoio quer ao processo de planeamento, quer ao processo de decisão. 



  

7 
 

A Primariu tem os seus departamentos repartidos da seguinte forma: 

Figura 1 Organograma da Primariu 

Fonte: Elaboração própria 

 

  

Ceo´s e Founder´s

Paulo Amaral

Marco Amaral

Developers
Luis Novais

Armindo Pereira

Miguel Monteiro

César Silva

Marketing

Helena Antunes

Pedro Mendes

Vasco Mendes

Designer´s

Tiago Ferreira

Leocádia Silva

Account Manager

Isabel Azevedo
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2 - Atividades Desenvolvidas 
 

Neste segundo capítulo vão ser descritas as atividades desenvolvidas ao longo do 

estágio, procurando sempre um enquadramento para melhor compreensão do que foi 

sendo desenvolvido. 

Em linha com essa abordagem, recorrendo a dados informativos relativos à utilização 

de internet e ao volume de utilizadores, verifica-se que população passa cada vez mais 

tempo online. Acresce, ainda, que grande parte do tráfego é cada vez mais proveniente 

de dispositivos móveis. Neste cenário existe uma crescente preocupação das empresas 

para melhorar a experiência mobile do utilizador. 

No final de julho de 2018, perto de 6,9 milhões de portugueses tinham um telefone 

inteligente, o que representa perto de três quartos do total de possuidores de 

telemóvel. (ACEPI, 2018) O que significa que cerca de dois terços da população 

Portuguesa possui um telemóvel inteligente, o que aumenta a probabilidade de 

efetuarem as suas compras a partir desses dispositivos. Em 2017, a percentagem de 

portugueses a fazerem compras online, foi de 36%, devendo este número subir para os 

59% em 2025, tornando premente as empresas focalizarem-se na presença online. 

(APDC, 2018)  

De acordo com estes valores, verifica-se que este é um setor bastante atrativo, e que 

cada vez mais as empresas estão conscientes disso e começam a apostar fortemente, 

pois é no mundo online que se encontram os seus potenciais e futuros clientes. A 

presença nessa plataforma garante, também, a possibilidade de a empresa ser 

encontrada por qualquer potencial consumidor que pesquisa um produto ou um serviço 

na Internet. Se a empresa aí estiver presente, poderá ser a primeira a ser visitada, desde 

que na “rota” do motor de pesquisa, por isso a importância de trabalhar as palavras-

chave que a identifiquem com o produto ou serviço procurado.  

A internet possibilita ao público a opinião e as sugestões, assim as empresas devem 

procurar, a qualquer momento, responder às questões dos consumidores, por forma a 

fortalecer uma relação interativa tendencialmente em tempo real. É uma ótima forma 
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de fortalecer a relação com os consumidores, estabelecer uma relação de proximidade, 

garantindo aos clientes um acompanhamento e aconselhamento da compra 

personalizados. 

A Primariu sabe desta importância. Cria os websites da forma mais criativa e dinâmica 

possível, de modo a que a sua leitura e aspeto visual sejam agradáveis e atrativos. A boa 

reputação da empresa é a chave de qualquer negócio, pois sem a confiança dos clientes 

nenhuma empresa conseguirá sobreviver no mercado. É de notar que com o decorrer 

dos anos, a reputação online das empresas se tem tornado cada vez mais importante. 

Para se conseguir estar online e manter-se ao longo do tempo é preciso um 

conhecimento profundo e saber como tudo se processa. E as empresas que entram em 

contacto com esta agência sabem disso, por isso confiam nos serviços e saem sempre 

satisfeitos. Porque cada plataforma online tem que ser diferente e adaptada a cada 

cliente, devido às diferentes necessidades dos clientes. 

Alguns desses benefícios são a venda de bens e serviços online, que permite uma 

poupança sobre os custos, melhoria dos serviços pós-venda, e por fim uma maior 

proximidade ao cliente, permitindo um acompanhamento personalizado. Após este 

primeiro diagnóstico não poderiam ser dadas as soluções, mas sim indicado ao cliente 

que a Primariu saberia como resolver os gaps da empresa em questão. 

 

2.1 Inbound Marketing 

 

No início do estágio foi-me dada a oportunidade de aprofundar conhecimentos sobre a 

importância de bom conteúdo na relação com o público. Inbound Marketing traduz-se 

numa estratégia baseada em conquistar o interesse dos potenciais clientes através da 

criação e divulgação de conteúdos úteis e relevantes, fazendo com que estes encontrem 

a marca e não o contrário. Este encontro não se pretende intrusivo nem massificado, 

mas sim educativo e direcionado. A marca deve posicionar-se como a que melhor 

entende e responde às necessidades especificas em causa. O primeiro contacto com a 

marca deve ser através da procura pela temática, ou seja, o potencial cliente pode ainda 

não saber da existência da marca, mas está interessado na sua informação, por isso os 
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investimentos da marca devem ir ao encontro das buyer personas, que representam o 

perfil de cliente usual ou pretendido pela marca. (Liz, 2018) 

Comecei o estágio por fazer formações, de Inbound Marketing e Content Marketing, que 

consistem na sensibilização para a importância da criação de conteúdos otimizados, seja 

sob a forma de textos informativos, seja sobre a forma de imagens, áudio e vídeo 

relativos à empresa, à sua área de atuação ou a determinada temática, tudo calibrado 

pelos temas e palavras-chave certos para atrair o interesse de mais clientes potenciais. 

Essa atração fará que a empresa passe a estar na rota desses visitantes. 

Estes novos conceitos, adquiridos, permitiram-me perceber de uma melhor forma a 

importância de uma empresa apresentar aos seus visitantes conteúdo relevante, 

dinâmico e interativo de forma a cativá-los.  

Posteriormente, foi-me pedido a criação de conteúdo para alguns dos clientes da 

Primariu. O primeiro foi o Dr. Frederico Branco, médico urologista especialista em 

cirurgias pouco invasivas, que tem um website também desenvolvido pela Primariu, que 

apresenta conteúdos ligados à sua especialidade, tal como notícias e presenças nos 

media, bem como entrevistas ou artigos feitos pelo Dr. a revistas ou jornais. Escrevi um 

artigo (anexo 1.A) para essa mesma categoria do website em que tive de descrever o dia 

a dia de um cirurgião urologista, ou seja, as suas batalhas as consultas os diagnósticos e, 

claro, as cirurgias. (Anexo 1.B) 

Outro cliente bastante recente da Primariu, é a Miclair, marca de roupa feminina, para 

mulheres com elevado poder financeiro, com idades compreendidas entre os trinta e 

cinco e os cinquenta anos, que possui um website de comércio eletrónico também na 

altura a ser desenvolvido pela Primariu com uma categoria de blog, para comunicar e 

aproximar a marca dos seus consumidores, pelo que também me foi pedido para 

escrever alguns artigos sobre moda feminina, como tendências das próximas estações, 

essenciais para ter no armário durante todo o ano, entre outros. (Anexo 1.C) 
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2.2 Search Engine Optimization  

 

O Search Engine Optimization, é um conjunto de técnicas de otimização para sites, blogs 

e páginas na web. Essas otimizações visam alcançar bons rankings orgânicos gerando 

tráfego e reputação. Com a otimização de sites e blogs com o uso de técnicas para 

melhorar o ranking destas páginas e posicionando da empresa nos primeiros resultados 

do Google, por exemplo, aumentam, e muito, as suas oportunidades de negócio, já que 

90% das pessoas que fazem pesquisas no Google clicam apenas em resultados que 

aparecem na primeira página do mecanismo. (Mesquita, 2017) 

Apesar de ser tão antigo quanto a presença na web, está em constante evolução, pois 

os algoritmos de otimização mudam frequentemente, tal como os hábitos de pesquisa 

dos utilizadores. O objetivo é otimizar os websites para captar visitas legítimas, 

considerando a relevância das palavras-chave. Alguns dos principais fatores que os boots 

do Google têm em atenção são: 

 Qualidade e quantidade do conteúdo, ou seja, média de palavras por página 

tendo em conta páginas de conteúdo semelhante, utilização de vídeos, imagens 

e áudio. 

 Tittle Tag, é o título interno do site. 

 URL´s amigáveis, que podem ser conseguidas ao inserir palavras-chave, conter 

hífens a separar as palavras, ter no máximo um subdomínio, ser curta e 

facilmente percetível. 

 Heading tags, são preponderantes para identificar a prioridade dos conteúdos 

existentes na página. Sendo o H1 o mais importante podendo ter mais 5 tipos de 

subtítulos por ordem decrescente de importância (H2-H6). 

 Design responsivo, o google prioriza sites mobile friendly no momento de definir 

o posicionamento da página.  

 Link building, é o que permite validar a autoridade do conteúdo da sua página, 

daí a importância de receber links de páginas com autoridade na temática em 

questão. 
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Estes termos e técnicas, foram por mim aprofundadas através de várias formações em 

SEO, na plataforma SEMrush, uma das mais relevantes, para indivíduos ou empresas que 

queiram otimizar o seu ranking nos motores de pesquisa. Estas formações foram muito 

importantes não só pelas aulas interativas e pelos certificados, mas também para 

perceber como funcionam os motores de busca e o trabalho por trás de um website 

otimizado seguindo os parâmetros impostos, pelo Google. (Anexo 2) 

Depois destas formações, chegou a altura de colocar em prática, todos os conceitos e 

técnicas apreendidos. Comecei por explorar a ferramenta na sua totalidade, visto que, 

mais ninguém na Primariu, o tinha feito, anteriormente, por isso os primeiros passos 

foram adicionar projetos, para os quais o SEO era uma prioridade. Esses 

projetos/clientes foram a Cavemen, TSR, Miclair, Proftfardas e o próprio website da 

Primariu. Comecei por realizar uma pesquisa intensiva de palavras-chave para cada um 

destes projetos, de forma, a posteriormente, conseguir perceber as respetivas posições 

de cada website em relação aos seus principais concorrentes.  A ferramenta utiliza boots 

próprios ou mesmo os do Google de forma a fornecer dados, quase em tempo real, 

sobre o efeito das mudanças nos websites feitas por nós ou simplesmente para conhecer 

a posição no ranking de pesquisa nos motores de busca, facilitando as prioridades das 

alterações a fazer.  

A ferramenta apresenta individualmente os erros de cada página e fornece, também 

sugestões sobre como corrigir os mesmos, um dos trabalhos que me foi proposto (anexo 

3) foi recolher esses mesmos erros e respetivas sugestões com a finalidade de sugerir 

alterações de páginas dos websites.  

 

 

2.3 Backoffice  

 

A inserção dos conteúdos trabalhados no âmbito do inbounding marketing e do SEO 

acontece num ambiente BackOffice. O BackOffice é toda a parte invisível de um website, 

e é aqui que são inseridos e formatados os conteúdos previamente trabalhados. Nesta 
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tarefa que me foi delegada, competi-me a inserção de conteúdos em BackOffice, muitos 

deles desenvolvidos por mim. É fundamental falar em segmentação. Este fator é 

fundamental no marketing dito tradicional, mas igualmente importante aqui, pois 

permite avaliar melhor as necessidades dos clientes e arranjar uma solução eficaz e 

assertiva. A segmentação foi feita através da análise de diferentes públicos, e consoante 

isso foi essencial determinar uma linguagem correta e adequada que fosse ao encontro 

dos interesses do cliente. (Anexo 4) 

Os conteúdos por mim inseridos foram em websites como o da Miclair, Cavemen, Dr. 

Frederico Branco e no próprio site da Primariu. Grande parte destes conteúdos foram 

elaborados e direcionados para blogs ou simplesmente para a comunicação direta com 

os consumidores, sejam estes B2C ou B2B.  

É fundamental também falar em FrontOffice: é aqui que o público se depara 

diretamente com o website, e o seu aspeto tem e deve ser apelativo. Esta parte visível 

é essencial pois tem que captar e chamar a atenção do seu público-alvo. Este layout é 

desenvolvido pelo departamento de design, com auxílio do departamento de marketing, 

que testa quais as cores a utilizar. No desenvolvimento dos websites é fundamental ter 

atenção a vários fatores. Para criar uma boa experiência ao utilizador, estes os fatores a 

ter em conta: 

 Website simples, que não tenha demasiadas opções, menus, blocos 

informativos, a simplicidade é melhor para uma boa usabilidade; 

 Ser rápido tem um grande impacto na experiência do utilizador;  

 Social, pois, é importante permitir comentários, partilhar nas redes sociais, 

destacar artigos mais vistos e outros indicadores; 

 Ser atrativo, escolher bem o layout, as cores e o tipo de letra para ser mais 

funcional e facilitar a legibilidade; 

 Mobile, deve funcionar nos smartphones e tablets isto é o site deve ser 

responsivo; 

 Otimizar, existe sempre potencial para melhorar, por isso é fundamental testar 

imagens, cores, tipos de letra, disposição, tamanho e cores dos botões, 

densidade do texto e tanto mais para que possa obter melhores conversões; 
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 Layout, isto é a linha horizontal superior do website é a que recebe mais 

destaque, seguindo-se a que está na vertical e, por fim, mais que esta na 

horizontal. Por isso, o menu principal deve estar na parte superior e deve conter 

as informações mais importantes nestas zonas de maior destaque; 

 Menos de três cliques, quantos mais cliques para atingir um objetivo, menor 

será a taxa de conversão, por isso é essencial preparar a loja online ou website 

para converter rapidamente; 

 Formulário, ter sempre um formulário na zona de contactos para pedidos de 

informações ou inscrição da newsletter; 

 Landing pages, criar páginas específicas preparadas para receber visitas de 

tráfego qualificado ou de anúncios, convertendo eficazmente; 

  Técnicas de escrita, dominar o copyright para escrever de forma atrativa, 

conquistando o utilizador; 

 Conteúdo, criar conteúdo original, interessante e atualizado; 

 Integração, utilizar o Facebook e outras Redes Socias de forma mais integrada. 

Muitos destes fatores só terão sucesso quando trabalhados pelos informáticos, 

nomeadamente na escolha do domínio. E este tem de estar de acordo com as 

necessidades da empresa. O domínio “.com” é o mais interessante e o mais conhecido 

e utilizado quando a empresa pretende ir “além-fronteiras. Já o “.pt” é uma boa escolha 

para empresa ou projetos em que se pretende uma conotação a Portugal. Estes dois 

domínios são os mais utilizados e os mais funcionais. 

 

 

2.4 Gestão das Redes Sociais  

 

Com a ascensão da social media é possível conquistar novos clientes através deste canal, 

pois permite uma grande interação da empresa com os seus clientes o que é ótimo para 

criar um relacionamento a longo prazo. Mas isto só é possível fornecendo um conteúdo 

de qualidade e de interesse para os clientes. É necessário utilizar as redes sociais para 

aumentar a credibilidade da empresa, e é fundamental tentar responder aos 
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comentários dos seguidores criando uma ligação de confiança, para estes perceberem 

que a sua opinião é fundamental, para o desenvolvimento de produtos ou serviços.  

Um erro muito comum é acreditar que o marketing digital é apenas publicar nas redes 

sociais, nomeadamente no Facebook. Os social media não são apenas o uso do 

Facebook, é muito para além disso, apesar de esta ser a forma mais eficaz. Para cada 

uma das redes sociais, é preciso planeamento e definição de planos mensais, para que 

depois seja feita a análise de dados. 

Como o poder das redes sociais é cada vez maior, os consumidores são cada vez mais 

influenciados nas suas compras por elas, ouvem as opiniões de terceiros e aprendem 

mais acerca do serviço ou produto, e filtram elogios e críticas à marca. Para que um 

negócio cresça tem de estar presente nestas plataformas, que reúnem milhões de 

utilizadores. Os vídeos balizam e são fundamentais para as marcas, devido à facilidade 

de um vídeo se tornar viral, promovendo assim a imagem da marca. O objetivo é criar 

vídeos que comuniquem de forma simples e precisa o conceito do produto ou serviço. 

Nesta matéria as minhas tarefas basearam-se na criação e agendamento dos calendários 

mensais de variados clientes e da Primariu, em plataformas como o Facebook, Instagram 

ou LinkedIn. Os calendários são diferentes variando com o tipo de contrato existente 

com a Primariu, o objetivo e as plataformas desejadas, o que conduz a um estudo dos 

clientes ou potenciais clientes das empresas, para melhor entendimento do tipo de 

linguagem a utilizar, horários de publicação, público alvo, entre outros fatores 

determinantes para a interação e o alcance da marca. (Anexo 5) 

Comecei por realizar um calendário baseado em 5 publicações mensais para o 

restaurante DignoPartilhar, exclusivamente para o Facebook, em que o objetivo era 

promover os produtos aproveitando épocas ou dias festivos locais, nacionais ou 

internacionais, para uma melhor interação com o público e ao mesmo tempo 

promovendo os produtos e os serviços prestados pelo restaurante.  No mesmo sentido 

desenvolvi um calendário para o Bar da Bp, um restaurante snack-bar, com 

funcionamento de vinte e quatro horas, sete dias por semana, em que o objetivo era a 

promoção dos produtos em especial a bifana, especialidade do restaurante, tal como a 
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sua aplicação ou o talho, recentemente criado, sendo por isso um foco na comunicação. 

(Anexo 5) 

A criação do calendário da Primariu também me foi pedido, sendo esta uma empresa de 

prestação de serviços digitais, o foco da comunicação teria de visar a descrição dos 

serviços oferecidos, a divulgação de notícias relacionadas com o setor e a exposição ao 

publico dos projetos concluídos, com o intuito de mostrar o potencial da Primariu no 

desenvolvimento de todo o tipo de projetos. Esta comunicação foi direcionada para as 

plataformas do Facebook, Instagram, LinkedIn e Twitter, o que obrigou a uma 

adequação cuidada dos conteúdos relativos a cada uma das plataformas.  (Anexo 5) 

Outro cliente que também recorreu aos nossos serviços de gestão de redes sociais foi o 

Dr. Frederico Branco, que como referido anteriormente, é um cirurgião urologista que 

tem o seu próprio website e uma página de Facebook profissional, pelo que os 

conteúdos criados no seu calendário foram baseados em notícias, em que o próprio era 

autor ou convidado, esclarecendo assim o seu público acerca da temática da urologia. 

(Anexo 5) 

Por último, realizei um calendário para a Cavemen, marca de acessórios masculinos, 

com posts diários, apenas no Facebook e em três idiomas, o Espanhol o Português e o 

Inglês, visto que a marca tem presença fora de Portugal. As publicações consistiam em 

promover os produtos, através de imagens editoriais fornecidas pelo cliente em que os 

seus produtos era o principal foco.  

 

 

2.5 Plano de Comunicação Digital 

 

Um Plano de Marketing Digital é um documento que pode funcionar como 

complemento do próprio Plano de Marketing da empresa ou, caso a empresa/marca 

tenha apenas vertente online, funcionar como registo orientador dos caminhos a seguir. 

Normalmente, este plano começa por uma análise interna da empresa, como por 

exemplo: missão, posicionamento, marketing-mix, tipo de produtos ou serviços e 

análise do consumidor. De seguida uma análise externa, tendo em conta o mercado 
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onde atua, meio contextual e envolvente, análise dos concorrentes e da sua presença 

online. (Santos, s.d.) 

Um dos maiores desafios de agências digitais como a Primariu, é aliar os meios e as 

técnicas tradicionais às digitais. Como tal, realizei vários trabalhos para projetos, em que 

percebi essa dificuldade e ao mesmo tempo a vantagem que as empresas adquirem com 

o objetivo de ganhar imagem, notoriedade e não só. 

Comecei por elaborar um plano de ações de marketing que permite à Primariu e ao 

cliente ter um documento no qual ambos tenham a perceção do que vai ser trabalhado 

em que altura, com que meios, quem o responsável, métricas que permitem observar 

se os objetivos estão a ser alcançado ou não. (Anexo 6) 

A Miclair, como referido anteriormente, é uma marca de vestuário feminino em 

lançamento, como tal, surgiu a necessidade de fazer uma recolha e análise de tudo o 

que influencia este mercado, de alguma forma saturado, tais como: revistas, blogs, 

influenciadoras, instagramers e youtubers. (Anexo 7) 

O estudo dos concorrentes é também fundamental no estudo e auxílio do 

posicionamento da marca no mercado, por este motivo, foi-me pedido também que 

realizasse uma análise dos concorrentes, SWOT, marketing-mix e da presença da 

concorrência nos meios e plataformas digitais, das empresas: FLM-Têxtil, que 

desenvolve e produz roupa desportiva, de praia e íntima, e da CDR-Casa dos Reclamos, 

empresa que se dedica à produção de publicidade em pequena e grande escala. (Anexo 

6) 

Nesta tarefa realizei um levantamento de todos os concorrentes e suas áreas de atuação 

específica, ou seja, o que os distinguia da FLM e da CDR, qual a presença nos meios 

digitais dos concorrentes, bem como o tipo de linguagem utilizada, o que promovem, a 

regularidade das publicações e o número de seguidores. (Anexo 7) 
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Conclusão 
 

O balanço que faço destes meses de estágio é bastante positivo. Foram meses de grande 

esforço e dedicação, e algumas ideias minhas foram aceites, e outras ficaram para ser 

trabalhadas, também por mim, visto que, me deram a oportunidade de mostrar e 

desenvolver ainda mais as minhas capacidades e conhecimentos na Primariu. 

Consegui completar todas as tarefas com êxito, e o plano de estágio foi cumprido com 

sucesso. Esta etapa da licenciatura só pôde ser concluída com sucesso, porque tive 

grandes profissionais a ajudar-me e a ensinarem-me de forma bastante motivadora. A 

Primariu tem uma equipa de excelentes profissionais, e o sucesso deste estágio 

dependeu em grande parte deles. 

Houve alturas em que me deparei com situações mais complicadas, mas com a ajuda 

dos meus colegas consegui ultrapassá-las. Esforcei-me igualmente para que as minhas 

tarefas fossem bem-sucedidas e, claro, relacionar sempre o meu trabalho com os 

conteúdos aprendidos na licenciatura.  
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Anexo 1 – Conteúdos  
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Anexo 2 - SEO          
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Anexo 3 – Ferramenta SEMrush 
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Anexo 5 – Calendários redes Sociais  
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> 206 seguidores

> a seguir 37

> Link para o website

> Descrição da marca

> 38 albuns

> 478 pins

N/A

> 4355 seguidores

> a seguir 163

> Link para o website

> Breve descrição da marca

> 107 albuns

> 2262 pins

> Publicam com muita 

regularidade

Google Plus N/A N/A N/A N/A

> 49 seguidores

> Slogan da marca

> Link para o website

> Contactos

> Publicações muito 

espaçadas, e apenas com 

informação sobre promoções 

ou descontos

N/A

> 569 seguidores

> Slogan e hashtag da marca

> Link para o website

> Contactos

> Publicações regulares sobre  

novas coleçoes e colaborações 

com figuras do mundo da 

moda

Pinterest N/A N/A N/A N/A

Marca italiana que desenha e 

produz vestuário, acessórios e 

calçado para mulher, homem e 

criança. Tem sede em Carpi e 

estão presentes em mais de 

50 localizações físicas e 

vendem online através da sua 

loja online e também através 

de revendedores online. Os 

preços variam entre os 90 e os 

400 euros. 

Marca espanhola criada em 

1989 na região de Bilbao. 

Desenham e produzem 

vestuário para mulher. Vendem 

em lojas físicas e também 

através da sua loja online. A 

fundadora, Mercedes de 

Miguel, inspira-se em arte, 

viagens e nas suas próprias 

vivências para desenhar as 

peças. Os preços variam entre 

os 65 e os 250 euros.

Mulheres e homens entre os 30 

e os 60 anos com poder de 

compra acima da média

Mulheres entre os 25 e os 50 

anos com poder de compra 

acimda da média.

TwinsetPoupée Chic

Instagram

>  11 000 seguidores

> a seguir 201

> 799 publicções

> Link na bio para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto

> Usam fotografia e video

> Publicação regular (4 a 5 

vezes por semana)

> Interação acima da média

>  4 123 seguidores

> a seguir 412

> 398 publicções

> Link na bio para o website

> Conteúdo maioritariamente sobre 

produto

> Usam fotografia e video

> Publicação pouco regular (2 a 3 

vezes por semana)

> Interação abaixo da média tendo 

em conta o total de seguidores

> 4806 seguidores

> a seguir 525

> 354 publicações

> Link na bio para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto

> Publicações com figuras 

públicas

> Interação dentro da média

> Loja online

> Design responsivo e funcional

> Otimizado para mobile

> Página e formulário para 

contacto

> Ligação para redes sociais

> Formulário para newsletter

> Página sobre lojas físicas

> Multilngue

DecenioEmpresa Ferrache Albaconde FourSoul AnnaMora & Brunella

Marca portuguesa, fundada em 

1988, surge como a 

materialização do sonho dos 

seus criadores de desenharem 

uma linha exclusiva de roupa 

feminina.Define-se pela forte 

identidade e estética onde os 

estampados e padrões 

inspirados por um lifestyle 

único predominam. 

Têm lojas próprias e 

distribuidores em Portugal e 

França e vendem online a partir 

do seu website.

Os preços variam entre os 30 e 

os 160 euros.

Marca espanhola, fundada há 25 

anos na região da Galiza, 

produzem e vendem vestuário e 

acessórios femininos. Define-se 

como uma marca que veste uma 

mulher moderna que adapta as 

tendências ao seu próprio estilo e 

que usa a moda para expressar a 

sua individualidade.

Lançam 5 coleções por ano e têm 

lojas próprias em países como 

Espanha, Rússia, EUA, China, 

Portugal e Reino Unido. Além das 

lojas físicas vendem através do seu 

website. Os preços variam entre os 

60 e os 350 euros.

Marca portuguesa de vestuário 

para mulher, fundada há 6 

anos em Paredes. Define-se 

com uma marca que produz 

vestuário para a Mulher 

independente, ativa e 

cosmopolita e que é a heroína 

da sua própria vida. Vendem 

através do seu website e os 

seus produtos também estão 

disponveis em cerca de 200 

lojas fisícas.  Os preços variam 

entre os 60 e os 250 euros.

Marca espanhola de vestuário 

feminino, fundada em 1966, 

com sede em Barcelona.

Desenha e produz coleções 

elegantes de corte clássico e 

usa tecidos exclusivos. Está 

presente fisicamente em mais 

de 35 países e tem uma loja 

online onde os seus produtos 

são comercializados para todo 

o mundo.  Descrevem-se como 

uma marca que desenha roupa 

para mulheres com 

personalidade e estilo próprio. 

Os preços variam entre os 90 e 

os 300 euros. 

Marca portuguesa de vestuário 

para homem, senhora e 

criança, fundada em 1973, 

com sede no Porto. A marca 

está presente em lojas físicas 

em Portugal e Espanha e 

vende para todo o mundo 

através da sua loja online. 

Define-se como uma marca de 

estilo descontraído e versátil 

com a postura casual chic.Os 

preços variam entre os 50 e os 

350 euros.

Twitter N/A

>  369 seguidores

> a seguir 164

> 755 tweets

> Ligação para o website

> Conteúdo maioritariamente sobre 

produto

> Apenas usam texto

> Publicação quase inexistente (2 

a 3 vezes por mês)

> Interação praticamente nula		

>  390 seguidores

> a seguir 4

> 664 tweets

> Ligação para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto

> Apenas usam texto

> Publicação quase inexistente 

(2 a 3 vezes por mês)

> Interação praticamente nula		

Um exemplo de comunicação 

multicanal fazendo uso de 

email marketing, redes sociais, 

anúncios (facebook ads e 

google adwords) e da sua 

própria loja online. Estão 

presentes no facebook, 

instagram, twiiter, pinterest, 

google plus e youtube.

Facebook

> 60 000 seguidores

> Contactos

> Conteúdo sobre  promoções 

e produtos

> Publicação regular (4 a 5 

vezes por semana)

> Interação dentro da média

> Call-to-action "Enviar 

mensagem"

> Críticas ativas (4.9/5)

> Usam imagem e video

>  375 000 seguidores

> Contactos

> História

> Conteúdo maioritariamente sobre 

produto

> Usam fotografia e video

> Publicação pouco regular (2 a 3 

vezes por semana)

> Interação abaixo da média tendo 

em conta o total de seguidores

> Call-to-action para "Comprar"

>  67 000 seguidores

> Contactos

> História

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto

> Usam fotografia e video

> Publicação regularmente (4 a 

5 vezes por semana)

> Interação abaixo da média 

tendo em conta o total de 

seguidores

> Call-to-action para "Saber 

mais"

> Colaboram com bloggers e 

figuras públicas

> 11 000 seguidores

> Contactos 

> 81 critícas (4,3/5)

> Call-to-action para "Comprar"

> Usam fotografia e vídeo

> Publicam maioritariamente 

sobre produtos e novas 

coleções

> Interação abaixo da média

> Publicam 1 vez a cada dois 

dias

> 38 000 seguidores

> Contactos 

> Call-to-action para "Comprar"

> Usam fotografia e vídeo

> Publicam maioritariamente 

sobre produtos e novas 

coleções

> Interação abaixo da média

> Utilizam com regularidade 

tags de produto

> Publicam em média 1 vez 

por dia

> 263 000 seguidores

> Contactos 

> Call-to-action para "Comprar"

> História da marca

> Usam fotografia e vídeo

> Publicam maioritariamente 

sobre produtos e novas 

coleções

> Interação dentro da média

> Publicam em média 2 vezes 

por dia

Comunicação / 

Marketing digital

Têm um website que funciona 

como loja online, estão 

presentes no facebook e 

instagram e usam email 

marketing. De momento não 

foram encontrados anúncios 

ativos.

Têm uma loja online que também 

funciona como website 

institucional. Estão presentes no 

facebook, instagram, twitter e 

youtube e usam anúncios no 

facebook/instagram e no google 

adwords. É também utilizado email 

marketing. 

Têm um website que para além 

de informação institucional 

funciona como loja onlie. Estão 

presentes no 

facebook,instagram, linkedin e 

youtube. O email marketing é 

utilizado e também 

encotramos anúncios no 

ggogle adwords e 

facebook/instagram ads.

Não utilizam anúncios e 

comunicam sobretudo através 

das redes sociais. O email 

marketing também é usado e 

os seus produtos estão 

disponiveis em loja online 

própria.

Um bom exemplo de 

comunicação multicanal. Têm 

um website com loja online e 

comunicam através do 

facebook, instagram, twiiter, 

linkedin, google plus, pinterest 

e youtube. O email marketing 

também faz parte mix e 

atualmente apostam em 

facebook ads.

Website

> Website institucional 

> Loja online

>Design responsivo e funcional

> Blog (notícias sobre a 

marca)

> Página de contacto

> Ligação para redes sociais

> Lookbook

> Editorial

> Otimizado para mobile

> Multilingue

Principais concorrentes e referências

LinkedIn N/A N/A

> 117 seguidores

> 5 funcionários conectados

> História da marca

> Contactos

> Não existem atualizações há 

7 meses

N/A

> 2493 seguidores

> 69 funcionários conectados

> Descrição da marca

> Contactos

> Publicam 2 a 3 vezes por 

mês

Descrição

Atualmente não existe nenhum 

anúncio ativo e a principal 

aposta é nas redes sociais, 

estando presentes no facevook 

e instagram. O email marketing 

é usado. Vendem os seus 

produtos através de uma loja 

online. 

> 16 000 seguidores

> Contactos 

> Call-to-action para "Comprar"

> Usam fotografia e vídeo

> Publicam maioritariamente 

sobre produtos e novas 

coleções

> Interação abaixo da média

> Publicam em média 3 vezes 

por semana

> 704 seguidores

> a seguir 120

> 204 publicações

> Link na bio para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto e promoções

> Publicam regularmente (4 

vezes por semana)

> Interação dentro da média

N/A

> 2619 seguidores

> a seguir 459

> 361 publicações

> Link na bio para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto

> Publicam regularmente (3 a 4 

vezes por semana)

> Interação acima da média

> 2017 seguidores

> a seguir 51

> 490 publicações

> Link na bio para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto e promoções

> Publicação muito regular (1 

vez por dia)

> Interação abaixo da média

> 411 000 seguidores

> a seguir 71

> 3520 publicações

> Link na bio para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto, promoções e 

figuras públicas a usarem os 

produtos

> Usam imagem e vídeo

> Publicam regularmente (1 

vez por dia)

> Interação acima da média

N/A

Análise de presença online

Público

Mulheres entre os 25 e os 55 

anos com poder de comra 

médio-alto.

Mulheres entre os 25 e os 55 anos 

com poder de compra acima de 

média.

Mulheres entre os 25 e os 55 

anos com poder de compra 

acima da média.

Mulheres entre os 35 e os 60 

com poder de compra acima da 

média.

Mulheres e homens entre os 

30 e os 60 anos com poder de 

compra acima da média

N/A

Google My Business N/A N/A

> 4.8/5 estrelas

> 8 comentários

> Localização e mapa

> Ligação para website

> Fotografia dos produtos

> Horários e contactos

N/A N/A

YouTube N/A

> Loja online

> Design resposivo e funcional

> Otimizado para mobile

> Página e formulário de 

contacto

> Ligações para redes sociais

> Lookbook

> Multilingue

> Conteúdo sobre coleções, 

novidades e promoções

> Website institucional

> Loja online

> Design resposivo e funcional

> Otimizado para mobile

> Página e formulário de 

contacto

> Ligações para redes sociais

> Multilingue

> Conteúdo sobre coleções

> Website institucional

> Loja online

> Design resposivo e funcional

> Otimizado para mobile

> Página e formulário de 

contacto

> Ligações para redes sociais

> Blog com 3 posts

> Multilingue

> Conteúdo sobre coleções e 

produtos disponíveis

> Website institucional

> Loja online

> Design resposivo e funcional

> Otimizado para mobile

> Página e formulário de 

contacto

> Ligações para redes sociais

> Journal (blog sobre a marca)

> Multilingue

> Lookbook

> Conteúdo sobre coleções e 

novidades

> Loja online

> Design resposivo e funcional

> Otimizado para mobile

> Página e formulário de 

contacto

> Ligações para redes sociais

> Página de imprensa

> Multilingue

> Conteúdo sobre coleções e 

novidades

N/A N/A

N/A

>  5814 seguidores

> a seguir 380

> 3143 tweets

> Ligação para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto e promoções

> Usam texto e imagem

> Publicação em média 1 vez 

por dia

> Interação praticamente nula		

> Canal criado há 4 anos

> 34 subscritores

> 8 vídeos

> Conteúdo relacionado com 

Making Of das novas coleções

> Raramente publicam

> Canal sem conteúdo há 2 anos

> Canal criado há 1 ano

> 0 subscritores

> 12 vídeos

> Conteúdo relacionado com 

novas coleções 

> A última publicação foi há 

mais de 2 meses

> Canal criado há 4 anod

> 203 subscritores

> 16 vídeos

> Conteúdo relacionado com 

novas coleções e desfiles 

> A última publicação foi há 5 

meses

> Canal criado há 8 anos

> 0 subscritores

> 38 vídeos

> Conteúdo relacionado com 

novas coleções, desfiles e 

eventpos 

> A última publicação foi há 3 

meses

N/A

> Canal criado há 5 anos

> 1800 subscritores

> 116 vídeos

> Conteúdo relacionado com 

novas coleções, desfiles e 

eventpos 

> A última publicação foi há 3 

meses

>  99 seguidores

> a seguir 28

> 481 tweets

> Ligação para o website

> Conteúdo maioritariamente 

sobre produto e promoções

> Usam texto e imagem

> Publicação quase 

inexistente (2 a 2 vezes por 

mês)

> Interação praticamente nula		
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