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CONCEITOS  

Reedy, Schullo e Zimmerman (2001, p. 26) colocam 

“MARKETING ELETRÔNICO como todas as atividades 

on-line ou eletrônicas que facilitam a produção e a 

comercialização de produtos ou serviços para satisfazer os 

desejos e as necessidades do consumidor. O marketing 

eletrônico depende muito da tecnologia de redes para 

coordenar pesquisa de mercado e desenvolvimento de 

produtos, desenvolver estratégias e táticas para persuadir 

os consumidores, proporcionar distribuição on-line, manter 

registros dos consumidores, realizar serviços de 

atendimento aos consumidores e coletar feedback dos 

clientes. O marketing eletrônico aprimora o programa geral 

de marketing que, por sua vez, viabiliza os objetivos da 

empresa no comércio eletrônico.“ 



Para Frost e Strauss (2000), o e-marketing 

(marketing eletrônico) é o marketing 

impregnado com tecnologia. Isto leva a 

aumentos de eficiência e criação de novos 

modelos de negócios que adicionam valor 

para os clientes com maiores lucros. Esta 

nova modalidade afeta o marketing 

aumentando a eficiência das funções 

tradicionais e transformando as estratégias.  



Marketing Direto Integrado (MDI) 

• As empresas modernas estão adotando o 
marketing direto integrado (MDI); que é a junção 
das atividades de propaganda, promoção de 
vendas e relações públicas com o marketing 
direto e on-line. 

 

• O marketing direto integrado consiste em um 
conjunto abrangente de pessoas para atingir o 
cliente potencial, fazer a venda e desenvolver o 
relacionamento. 
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4 PÊS DO MARKETING  x  4 PÊS DO ADSENSE 

 Produto        Palavra-chave 

 Praça       Público-alvo 

 Preço       Produto 

 Promoção      Promoção 

Palavra-chave 

• Atrair anúncios que tenham comprado aquela palavra... 

• Se escolheres uma palavra-chave com um só anunciante, você divide 

com o Google um baixo valor de clic, por exemplo 2 centavos. 

• Se escolheres uma palavra-chave com muitos anunciantes, você divide 

um alto valor de clic, porque o mercado é inflacionado. Ex. “Cirurgia 

Plástica”. 

• A escolha da palavra-chave, determina alto lucro ou baixíssimo  



4 PÊS DO MARKETING  x  4 PÊS DO ADSENSE 

 Produto        Palavra-chave 

 Praça       Público-alvo 

 Preço       Produto 

 Promoção      Promoção 

Público-alvo 

• Deve ser compatível com as palavras-chave definidas... 

• Cirurgia Plástica   Mulheres de 35 a 55 anos. 

• Tosa de Animais   Proprietários de cachorros e gatos. 

• O estudo do público-alvo, dá-se a partir da palavra-chave que você 

definiu! 



4 PÊS DO MARKETING  x  4 PÊS DO ADSENSE 

 Produto        Palavra-chave 

 Praça       Público-alvo 

 Preço       Produto 

 Promoção      Promoção 

Produto 

• Produzir conteúdo para o Público-alvo definido... 

• Produzir conteúdo para executivo é completamente de produzir conteúdo 

para um pré-adolescente. 

• Assim como, produzir conteúdo para mulheres idosas é completamente 

diferente de produzir conteúdo para garotos de 11 anos. 

 

• O conteúdo deve ser produzido sempre pensando no Público-alvo! 



4 PÊS DO MARKETING  x  4 PÊS DO ADSENSE 

 Produto        Palavra-chave 

 Praça       Público-alvo 

 Preço       Produto 

 Promoção      Promoção 

Promoção 

• A essa altura, você já definiu palavras-chave. Definiu e entendeu quem é 

o seu público e produziu conteúdo pensando no seu público específico...   

• Resta agora promover o seu produto!  

• Como promover o seu site?  

• Usando motores de busca e otimizando sites (aparecendo nas primeiras 

posições ao lado esquerdo da busca!  



4 PÊS DO MARKETING  x  4 PÊS DO ADSENSE 

 Produto        Palavra-chave 

 Praça       Público-alvo 

 Preço       Produto 

 Promoção      Promoção 

E qual é o “P” mais importante?  

 
 

 

Sem dúvidas é a “Palavra-chave” 

 

 

 

CPC 

 

Concorrência  

 

Volume de busca 

 

Afinidade 



Volume de Pesquisa de uma Palavra-chave  

1- Acesse o link 

https://adwords.google.com/select/KeywordToolExternal 

 

2- Consulte o volume pesquisa de cada uma das palavras a 

seguir... 

 Flores      x   Floricultura 

 Webradio    x   Rádio Online 

 Pós-graudação    x   Pós graduação 

 Educação a Distância    x   EAD 

 

 

 

 

https://adwords.google.com/select/KeywordToolExternal


Motores de Busca e suas ofertas à anunciantes 

  

 

                Soluções de Publicidade do Google 

       Veja: http://www.google.com.br/intl/pt-BR/ads/   

 

 

X 

 

 

                       Yahoo Search Marketing  

       Veja: http://searchmarketing.yahoo.com/pt_BR/tu/tu_hssw.php 
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Os 4C 
 

  valor para o CLIENTE 
 

         menor CUSTO 
 

        CONVENIÊNCIA 
 

        COMUNICAÇÃO 

Marketing / Comércio     X      E-Marketing / E-Commerce 

•Vender ao Máximo de 

Clientes (ganhar no giro). 

•A Loja Procura (tenta atrair) 

o Cliente. 

•Quota de Mercado recebe 

muita importância. 

•Vender o Máximo à Cada 

Cliente.  

•O Cliente procura a loja 

virtual (motivação própria). 

•Quota de Cliente é 

fundamental.  



 

E-Mail 

Newsletter´s 

Motores de Busca 

Fóruns Discussão 

Banner´s 

Cookies 

Site Institucional  

Chat´s 

Programas Afiliados 

SMS 

 

Link´s patrocinados  

Screensavers  

Wallpapers  

Campanhas on-line 

Extranet´s 

Portais  

Áudio e Vídeo 

Comunidades  

Sites de relacionamentos 

E-MARKETING 

 

FERRAMENTAS AO SEU DISPOR 



* Gestão de Conteúdos 

   

  * Gestão de Estatísticas 

 

* Gestão de Banners 

  

    * Gestão de e-Commerce  

Algumas Tecnologias de Suporte 



E-Marketing no Google 

Ver o vídeo  

Marketing Viral 

Ver o vídeo  

http://www.youtube.com/watch?v=6Qy9KrCdlVY&feature=player_embedded
http://www.youtube.com/watch?v=YhF_Zp8nM7o&feature=player_embedded


A SEGUIR... 

 

Alguns “Representantes” do  

E-Commerce no Brasil 
 

 

   













A SEGUIR... 

 

E-Procurement 
 

 

   







O Relacionamento com Clientes via Web 
Diferentes maneiras de se comunicar e  

de entender os anseios dos consumidores 

• Skol 
Criou um “mini-Orkut” para promover o festival de música Skol Beats. Os 
usuários também podiam montar uma grade de programação do evento e 
baixá-la no celular. 

 

• Gradiente 
Para lançar um modelo de celular, a empresa criou uma competição 
dentro do Windows Live Messenger para eleger os melhores vídeos feitos 
com telefones móveis. 

 

• O Boticário 
Já usou a consultoria especializada da e-Life para monitorar o que os 
consumidores falam de seus produtos na Internet. Principalmente, em 
Blogs e no Orkut. 

 

• McDonald’s 
Há algum tempo, ao comprar um sorvete nas lojas do McDonald’s, 
ganhava-se um dia de acesso gratuito ao jogo online Ragnarök. Dentro do 
game, adquirir uma casquinha de sorvete garantia poderes especiais. 

Fonte: Revista Exame 



American Airlines 

• Site AA.com  

• Possibilidade de fazer reservas online 

• 40% passageiros classe executiva usam site 

• São tratados pelo nome ao entrar no site 

• Aparecem as milhas acumuladas, notícias, 

informações, ofertas especiais e pacotes de 

viagens personalizadas. 

• Tudo baseado no perfil e relações anteriormente 

estabelecidas 

Fonte: Miguel Fonseca 

Alguns “Cases” 



American Airlines 
 

Site guarda informação sobre: 

• Aeroporto de partida comum 

• Cartão de Crédito 

• Perfil dos passageiros que o acompanham 

• Lugar preferido no avião 

• Deste modo, as reservas são feitas em metade 

do tempo habitual… 

Fonte: Miguel Fonseca 



Amazon.com 

 

 Maior Livraria online 

• Leitores atribuem “notas” aos livros 

• Leitores vendem os seus livros usados 

• Cada leitor faz a análise do livro e coloca online  

• Existem incentivos para as melhores opiniões 

• Têm a “comunidade do conhecimento” 

 



Acesse ainda: 

·BALANÇO DO E-COMMERCE NO BRASIL 2009_1 (Pela E-Bit)  

 

·METATEXTO SOBRE ECOMMERCE Modalidades Básicas (.doc) 

  

·O ECOMMERCE E A LOGÍSTICA (.doc) 

 

·Artigo - Empreendedorismo Digital Ganha Força no País (link externo) 

 

·EXERCÍCIO INTERATIVO  (EM HTML PPT) 

 

·DICAS PARA AUMENTAR VISITAÇÃO DO SEU SITE 

 

·INCREMENTOS PARA SEU SITE 

 

·RENTABILIZANDO SEU SITE  

 

·PESQUISA SOBRE ECOMMERCE 

 

·EXERCÍCIO - Foco na analise financeira do investimento (.doc) 
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…“quem faz a revolução 

tecnológica não é a 

tecnologia.São as 

pessoas. São os 

clientes”...  
    Mary J. Cronin 

 


