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Email 
Marketing



Benefícios

• Acesso fácil
• Branding
• Credibilidade
• Gerar tráfego
• Segmentação e 

personalização
• Fidelização
• ROI



ROI

Lista Conteúdos ROI



Email Marketing



Email Marketing



Estatísticas

State of Email 2020 – Litmus



Estatísticas

• Existem 4,0 mil milhões de 
utilizadores diários de email 
(Statista, 2021)

• Em 2025 a previsão é que 
cheguem a 4,6 mil milhões
(Statista, 2021)

• 35% dos marketers enviam 3-5 
emails por semana (Not Another 
State of Marketing, 2020)

• 59% de B2B marketers 
consideram o email como o 
seu canal de topo para gerar
de resultados (Emma)



Estatísticas

• 78% dos marketers verificaram
um aumento no engagement 
nos últimos 12 meses (Not Another 
State of Marketing, 2020)

• 31% de B2B marketers dizem
que email é o melhor meio
para nutrir Leads (Content Marketing 
Institute, 2020)

• 81% de B2B marketers 
confirmam que a sua forma 
mais utilizada de content 
marketing são newsletters 
(Content Marketing Institute, 2020)



Estratégia



Estratégia

“If You Don't 
Know Where 
You Are Going, 
Any Road Will 
Get You There”
Lewis Carroll



Estratégia
• Análise
• Plano
• Execução
• Avaliação



Públicos
• Profissionais de 

Saúde
• Público Geral



Problema ObjectivoPlano



Problema
• Identificar o problema 

que desejamos 
resolver



Objectivo
• Definir sempre um 

Objectivo para todos 
os esforços de Email 
Marketing



Problema e 
Objectivo

• Definir
• Criticar
• Definição final



Objectivos 
Email 

Marketing

• Branding
• Credibilidade, Autoridade e 

Notoriedade
• Informar, Educar, Atrair, Envolver
• Angariar Tráfego
• Nutrir Leads
• Aumentar Conversões
• Mais Prescrições 
• Aumentar o Valor da Compra 

Média
• Apoio ao Cliente
• Satisfação do Cliente
• Retenção de Clientes e 

Fidelização



Objectivos e 
KPIs

Os Objectivos vão 
definir os KPIs



Objectivos SMART



Exemplo 
Objectivo 

SMART

Aumentar as vendas 
através de Email 
Marketing em 10% até 
ao final do ano



Boas Práticas 
Objectivo 

SMART

Enunciado curto, claro 
e SMART
• Acção 1
• Acção 2
• Acção 3



Exemplo 
Objectivo 

SMART

Aumentar as vendas 
através de Email 
Marketing em 10% até 
ao final do ano
• Lançamento de novo 

produto
• Campanha de descontos
• Emails Promocionais



Estratégia em 
Email 

Marketing

• Objectivos
• Base de Dados
• Angariar Registos
• RGPD e Consentimento
• Plataforma de Email 

Marketing
• Tipos de Emails
• Segmentação e

Personalização
• Plano de Conteúdos
• Análise de Resultados
• Testes A/B
• Optimização



Customer Journey



Determinar os 
Meios 

Preferenciais

• Médicos
• Delegados de 

Informação Médica
• Marketing
• Departamento Médico



Meio

Conteúdo Meio Sucesso



Sucesso em Email Marketing

Consentimento, QualificaçãoQualidade Base de Dados

Boa ReputaçãoTaxa de Entrega

Aberturas

CTR

Conversões

Sender, Assunto e Preheader

Qualidade do Email

Promoção, Calls-to-Action



Email Marketing e 
Redes Sociais



Email Marketing vs Redes Sociais

Email 
Marketing

• Tráfego para o Site
• Partilha de Conteúdos
• Lead Nurturing
• Conquistar Vendas
• Fidelização

Redes Sociais

• Tráfego para o Site
• Partilha do conteúdo
• Awareness
• Angariação de Leads
• Anúncios



Email 
Marketing vs
Redes Sociais

• As plataformas de 
anúncios permitem utilizar 
as Bases de Dados para 
atingir directamente 
Clientes
• Facebook Custom Audiences
• Google Ads Customer Match
• LinkedIn Matched Audiences
• Twitter Tailored Audiences



Meta Business Suite



Custom
Audiences

Criar audiências de 
pessoas que já estão 
ligadas a nós



Custom Audiences



Customer List



Custom
Audiences

• Base de Dados de 
Clientes, Prospects, 
Leads

• Aplicar qualquer 
critério de 
Segmentação

• Realizar anúncios



Lookalike
Audiences

Audiência de 
pessoas que são 
semelhantes aos 
nossos públicos



Lookalike Audience



Lookalike Audience



Lookalike
Audiences

• Criar a partir de 
Custom Audiences
de Customer List

• Criar entre 3 e 4 
Audiências de 
Lookalike

• Testar Audiências
• Realizar anúncios



Custom Audience e Lookalike Audience

Base de 
Dados

Custom
Audience

Lookalike
Audience



Customer 
Journey



Processo de Decisão

Need

Awareness

Preference

Search

Selection

Purchase

Use

Satisfaction



Customer 
Journey

O Customer Journey é 
um mapa que 
descreve a viagem do 
Cliente através dos 
diferentes pontos de 
contacto com a 
empresa



Customer 
Journey

• Determinar os pontos 
de contacto com o 
potencial Cliente

• Perceber qual o 
melhor meio e 
mensagem para 
impactar esse 
potencial Cliente



Customer Journey



Customer 
Journey

• Recolher informações dos 
Clientes

• Identificar as etapas da 
Customer Journey

• Determinar os pontos de 
contacto com o potencial 
Cliente

• Perceber qual o melhor 
meio e mensagem para 
impactar esse potencial 
Cliente



Customer 
Journey

• Brand Awareness
• Lead Aquisition
• Research
• Consideration
• Purchase
• Onboarding
• Upsell e Cross-Sell
• Loyalty
• Advocacy
• Re-Engagement



Customer Journey

Brand Awareness Lead 
Aquisition Research Consideration Purchase Onboarding

Upsell e

Cross-Sell
Loyalty Advocacy Re-

Engagement



Customer Journey

Brand Awareness Lead 
Aquisition Research Consideration

• Newsletter
• Conteúdos em 

outras Newsletters
• Anúncios em 

Newsletter

• Landing Page
• Formulários
• Qualificação
• Welcome
• Sequência de 

Emails

• Campanhas de Email
• Ultrapassar medos e 

objecções
• Ganho Esperado
• Alinhado com as 

procuras realizadas

• Comparações
• Desconto ou 

Promoção
• Free Trial
• Carrinho 

Abandonado
• Customer Service
• Responder a Dúvidas



Customer Journey

Purchase Onboarding
Upsell e

Cross-Sell

• Agradecimento
• Emails Transaccionais
• Shipping Info
• Next Steps

• Séries de Emails
• Emails Educacionais
• Dicas de Produtividade

• Automation
• Campanhas para 

Clientes
• Baseado nas Compras



Customer Journey

Loyalty Advocacy Re-
Engagement

• Newsletter
• Programa de Fidelização
• Necessidades do Cliente
• Marcos e Celebrações
• Aniversário

• Newsletter
• Referral
• Afiliação
• Forward to a Friend

• Clientes Infiéis


