
E-MAIL MARKETING
ANDRÉ NOVAIS DE PAULA



Escolha 
Plataforma



Passos

• Decidir quais são os 
objectivos

• Definir o Budget
• Retorno previsto com Email 

Marketing
• Prever a evolução que vamos 

no Email Marketing
• Listar as features obrigatórias 

e as nice to have
• Seleccionar as Plataformas
• Short list das Plataformas
• Trial
• Escolha



Critérios

• Preço
• Dimensão da lista e volume de 

envios
• Conhecimentos técnicos e 

facilidade de utilização
• Criação dos Emails
• Gestão dos contactos
• Reporting and Analytics
• Integração com outras Apps e 

Plataformas
• Angariação de registos
• Opt-in e Opt-out
• Segmentação e Personalização
• Testes
• Marketing Automation
• Segurança
• Suporte



Email Marketing



Email Marketing

Mailchimp eGoi Sendinblue ActiveCampaign

Gestão de Lista ✓ ✓ ✓ ✓

CRM ✓ ✓ ✓ ✓

Formulários ✓ ✓ ✓ ✓

Landing Pages ✓ ✓ ✓ ✓

Segmentação ✓ ✓ ✓ ✓

Dados Variáveis ✓ ✓ ✓ ✓

SMS ✓ ✓ ✓

Automation ✓ ✓ ✓ ✓

Facebook Ads ✓ ✓ ✓



Escolha Plataforma

https://www.itqlick.com/

https://www.itqlick.com/


Tipos de Email



HTML vs Text



Text



HTML Complexo



HTML Simples



Text vs HTML

Text

• Consistência entre  
Clientes de Email

• Aparência mais 
pessoal

• Menos problemas
• Pior medição
• Maior taxa de 

abertura
• Sem apelo visual
• Difícil criar 

destaques nos CTAs

HTML Complexo

• Inconsistência
• Mais impessoal
• Desformatação
• Mais fácil de medir
• Pior taxa de 

abertura
• Maior apelo visual
• CTA com mais 

destaque
• Maior risco de ser 

considerado Spam

HTML Simples

• Consistência
• Aparência mais 

pessoal
• Mais fácil de medir
• Maior taxa de 

abertura
• Maior apelo visual
• CTA com mais 

destaque
• Continua a ser 

HTML



Tipos de Email

• Newsletter
• Email Promocional
• Notícias
• Press Releases
• Sequências de 

Emails
• Triggered
• Transaccionais



Triggered
Emails

• Welcome
• Lead Nurturing
• Reactivação
• Carrinho

abandonado
• Transaccionais
• Aniversário



Tipos de Email

Newsletter

• Envio regular
• Layout fixo
• Temática fechada

Campanha

• Envio não regular
• Layout variável
• Temática aberta



Templates



Templates

• Definir templates para 
os diversos tipos de 
Emails que se 
pretende

• Facilita e aumenta a 
celeridade do 
processo

• Mais fácil para o 
reconhecimento de 
quem recebe



Anatomia de 
um Email



Autenticação

• SPF
• Sender Policy Framework
• Autentica a identidade da 

entidade que envia e que a 
mensagem foi enviada a partir 
de um servidor autorizado

• DKIM
• DomainKeys Identified Mail
• Autentica a identidade da 

entidade que envia e o 
conteúdo do Email



Autenticação

• DMARC
• Domain-based Message

Authentication, Reporting & 
Conformance

• Funciona a partir do SPF e 
DKIM. Serve para informar que 
acção deve ser realizada se 
alguma das autenticações 
anteriores falhar

• BIMI
• Brand indication message

identification
• Necessidade de ter DMARC
• Melhora a credibilidade e 

legitimidade de quem envia, 
mostrando o seu logo na inbox



BIMI



Reputação



Grade My Email

https://grademyemail.co/

https://grademyemail.co/


Anatomia de 
um Email

• Info Email
• Cabeçalho
• Corpo
• Rodapé



Info Email
• From
• Assunto
• Preheader



From

• Identificação clara 
de quem envia a 
comunicação

• Personalizar com 
o nome do 
contacto que 
envia



From



Assunto

• Manter com menos de 50 
caracteres

• Não utilizar All Caps
• Transmitir sentido de 

urgência
• Clareza
• Ser específico
• Evitar palavras 

relacionadas com Spam
• Possibilidade de usar 

Emojis



Assunto

• Curiosidade
• FOMO
• Humor
• Incerteza
• Vaidade
• Ganância
• Preguiça



Assunto • Antes de Criar o Email
• Rever antes de Enviar



Assunto



SPAM



Preheader

• Linha que aparece a 
seguir ou abaixo do 
Assunto

• 40 a 50 caracteres
• Alinhado com o 

Assunto



Preheader



Info Email



Preheader



Preheader



Cabeçalho

• Branding
• Nome do Email
• Data
• Numeração
• Ver na Web
• Opt-out



Cabeçalho



Corpo

• Copy
• Imagens
• Links
• Botões
• CTA



Layout

• 500 a 600 px largura
• Vertical
• Separar as diferentes 

secções
• Deve ser Responsive

ou Mobile



Copy

• Utilizar fontes de sistema
• Parágrafos curtos
• Utilizar bullets
• Utilizar bold para realçar
• Utilizar CTA
• Corpo de fonte para 

títulos com 22 px
• Corpo de fonte para texto 

com 14 px



Imagens

• Imagens com 72 dpi
• Dimensão do espaço 

que vão ocupar
• Colocar Alt Text nas 

Imagens



Gifs Animados



Gifs Animados

• Nem todos os Clientes de 
Email correm as animações

• O primeiro fotograma deve 
passar a informação 
completa

• Não ter um loop nem muito 
curto, nem muito comprido

• Evitar animações muito 
repetitivas

• Utilizar sempre alt-text
• Criar Gifs o mais leves 

possível
• Medir resultados



Texto vs
Imagens

• 40% Imagem para 60% 
Texto

• O Copy é que vende



Texto vs Imagens



Texto vs Imagens



Links



Botões

• Não usar imagens
• Mobile first
• Destaque
• Cor
• CTA



Botões



Call to Action

• Usar verbos de acção
• Chamar a atenção
• Deve ser específico
• Transmitir o ganho
• Transmitir urgência
• CTAs curtos



HTML e Text
• O HTML deverá ser 

simples
• Deverá sempre existir 

uma versão em Text



HTML e Text



Mobile



Rodapé

• Redes Sociais
• Opt-out
• Morada e Contactos
• Razão do envio
• Onde se inscreveram 

para receber as 
comunicações

• Política de Privacidade



Rodapé



Benefícios
Segmentação e 
Personalização

• Aumento de 
aberturas

• Maior CTR
• Mais conversões
• Menos unsubscribes
• Aumento de 

satisfação



Segmentação

Segmento 1 Segmento 2 Segmento 3



Personalização

Cliente 1 Cliente 2 Cliente 3



Conteúdo Dinâmico



Evolução

Massificado Segmentado Personalizado



Automation

• Agradecimento
• Welcome
• Onboarding
• Aniversário
• Reminder
• Lead Nurturing
• Carrinho Abandonado
• Cliente Infiel
• Fidelização
• Emails Trasaccionais



Campanha de 
Lead Nurturing

Uma série de 
Actividades e 
Mensagens de 
Marketing enviadas 
para um potencial 
Cliente durante um 
período de tempo



Lead Nurturing

Agradecimento

e Lead Magnet
Artigo Case Study

Contra-
Objecção

CTA Reforço Promoção

Dia 0 Dia 1 Dia 3 Dia 5 Dia 6 Dia 7 Dia 9



Remarketing Remarketing Remarketing Remarketing Remarketing Remarketing

Lead Nurturing

Agradecimento

e Lead Magnet

Contra-
Objecção

Case Study Artigo CTA Reforço Promoção

Dia 0 Dia 1 Dia 3 Dia 5 Dia 6 Dia 7 Dia 9

Telemarketing SMS

DIM



Lead Nurturing



Really Good Emails

https://reallygoodemails.com/

https://reallygoodemails.com/


Milled

https://milled.com/

https://milled.com/


Exemplo – Welcome



Exemplo – Alimentar Base de Dados



Exemplo – Alimentar Base de Dados



Exemplo – Newsletter



Exemplo – Update



Medir



Medir

• Definir os Objectivos
• Definir as Métricas e 

KIPs
• Medir os resultados
• Comparar com 

campanhas anteriores
• Aprender
• Melhorar



Taxa de Entrega Percentagem de 
Emails entregues



Taxa de Entrega

(Número de Emails 
Entregues ÷ Emails 
Enviados) * 100

495 Emails Entregues ÷
500 Emails Enviados * 
100 = 99% Taxa de 
Entrega



Taxa de 
Abertura

Percentagem de 
pessoas que abriram
um Email



Taxa de 
Abertura

(Número de Emails 
Abertos ÷ Emails 
Entregues) * 100

250 Emails Abertos ÷ 500 
Emails Entregues * 100
= 50% Taxa de Abertura



Click-through
Rate

Rácio entre os Clicks 
únicos e os Emails 
entregues com 
sucesso



Click-through
Rate

(Clicks Únicos ÷ Número 
de Emails Entregues) * 
100

500 Clicks Totais ÷ 10.000 
Emails Entregues * 100
= 5% Click-Through Rate



Click-to-open 
Rate

Rácio entre os Clicks 
únicos e os Emails 
abertos



Click-to-open 
Rate

(Clicks Únicos ÷ Número 
de Emails abertos) * 100

150 Clicks Totais ÷ 1.000 
Emails abertos * 100
= 15% Click-Through Rate



Unsubscribe
Rate

Rácio entre os
Unsubcribes e os
Emails entregues com 
sucesso



Unsubscribe
Rate

(Número de 
Unsubscribes ÷ Emails 
Entregues) * 100

5 Unsubscribes ÷ 1.000 
Emails Entregues * 100
= 0,5% Unsubscribe Rate



Taxa de 
Conversão

Percentagem de 
pessoas que 
converteram



Taxa de 
Conversão

(Número de Pessoas que 
Converteram ÷ Número 
Total de Email Entregues) 
* 100

400 Pessoas 
Converteram ÷ 10.000 
Emails Entregues * 100 = 
4% Conversion Rate



Taxa de 
Bounces

Taxa de Emails não 
entregues



Bounces • Soft Bounce
• Hard Bounce



Soft Bounce
• O Email é válido, 

mas não pode ser 
entregue



Hard Bounce

• Emails inválidos, 
fechados ou não 
existentes

• Devem ser retirados 
da lista 
imediatamente

• Podem tornar-se 
Spam Traps



Taxa de 
Bounces

(Número Total de 
Bounce Emails ÷ Número 
de Emails Enviados) * 100

75 Bounced Emails ÷
10.000 Número de Emails 
Enviado* 100
= 0.75% Bounce Rate



Retorno por 
Email

Retorno por cada 
Email enviado



Retorno por 
Email

(Resultado do Email ÷
Emails Enviados) * 100

50.000 € Vendas ÷
10.000 Emails Enviados = 
5 €



Retorno por 
Subscritor

Retorno por cada 
Subscritor



Retorno por 
Subscritor

(Total Gerado ÷ Número 
de Subscritores) * 100

[30.000 € Vendas ÷ 5.000 
Emails Enviados = 6 €



Return On
Investment

Retorno face ao 
Investimento



ROI

[(Valor Vendido -
Investimento Realizado) ÷
Investimento Realizado] * 
100

[(1.000 € Vendas - 100 € 
Investidos) / 100 € 
Investidos] * 100
= 900% ROI



Métricas

+29% é uma boa 
taxa de abertura

Aberturas
+5% é um bom

CTR

CTR
-2% de Hard 

Bounces 

Bounces
!0,3% é 

aceitável

Opt-out



Métricas

https://mailchimp.com/resources/email-marketing-benchmarks/

https://mailchimp.com/resources/email-marketing-benchmarks/


Métricas



Métricas

2021 Email Marketing Benchmarks Segmented By Industry

https://linchpinseo.com/email-marketing-benchmarks-industry/#pharmaceutical-email-marketing-metrics

https://linchpinseo.com/email-marketing-benchmarks-industry/#pharmaceutical-email-marketing-metrics


Testar e 
Optimizar



Testes
• Teste de Envio
• Teste de 

Optimização



Teste de Envio

• Enviar a diversos 
testers

• Checklist de 
verificação

• Testar todos os links
• Testar o Opt-out
• Testar o “Ver na Web”
• Ler e corrigir os textos



Teste de Envio
• Todo Correcto?

• Enviar

• Algum Problema?
• Corrigir
• Enviar Teste



Mail Tester

https://www.mail-tester.com/

https://www.mail-tester.com/


Mail Tester

https://www.mail-tester.com/

https://www.mail-tester.com/


Teste de 
Optimização Testes A/B



Teste A/B



Amostra
• Tem de representar o 

universo
• Tem de ter significado 

estatístico



Teste de 
Optimização

• Tudo pode e deve ser 
testado com o objectivo de 
melhorar os resultados das 
campanhas

• Começar por testar as 
características que sabemos 
que condicionam mais os 
resultados

• Testar somente uma 
característica de cada vez



Teste de 
Optimização

• Subject Line
• Layout
• Imagens
• Headlines
• Produtos
• Ofertas
• Conteúdo
• Copy
• Fonts
• Cores
• Botões
• CTAs



A/B Test



Processo Teste 
de Optimização

• Criar as amostras da 
Base de Dados

• Enviar testes para as 
amostras

• Medir os resultados 
dos testes

• Enviar para a Base de 
Dados a opção com 
melhor resultado



Resultados 
Teste de 

Optimização

Nos Testes não medir 
somente as aberturas. 
Nem sempre as maiores 
aberturas levam a 
melhores resultados. 
Medir sempre até à 
última conversão



Conversões

Enviados

Recebidos

Abertos

Clicks

Conversões



Guess The Test

https://guessthetest.com/

https://guessthetest.com/


Guess The Test

https://guessthetest.com/

A

B

https://guessthetest.com/


Guess The Test

https://guessthetest.com/

https://guessthetest.com/


Check-list

□ Objectivo
□ Email de Envio
□ Email de Resposta
□ Assunto
□ Ortografia
□ Rácio Texto/Imagem
□ Visualização Web
□ Versão Mobile
□ Versão Text
□ Base de Dados Opt-in

□ Segmentação
□ Opção de Opt-out
□ Imagens bem 

dimensionadas
□ Alt Text nas Imagens
□ Dados Variáveis correctos
□ CTA
□ Teste ao email e envio
□ Testes para optimização
□ KPIs



Problemas e 
Soluções



Poucos Registos

• Analisar os pontos de 
contacto com os potenciais 
Clientes e preparar um 
bom sistema de registo 
para cada um destes 
pontos

• Garantir que a mensagem e 
a proposta de valor são 
claras

• Rever e testar novos 
layouts, textos, cores, etc

• Testar novas formas de 
angariação



Poucas 
Aberturas

• Segmentar e Personalizar
• Verificar se estamos a ser 

relevantes
• Garantir que os Emails 

estão a ser entregues
• Melhorar os Assuntos dos 

Emails
• Focar os Temas e 

Assuntos
• Reenviar Email



Poucos Clicks

• Segmentar e Personalizar
• Clarificar o Assunto 
• Focar as comunicações
• Destacar os Links
• Repetir os Links em 

diversas zonas do Email
• Reforçar o WIIFM e os 

CTAs
• Reenviar Email



Poucas 
Conversões

• Segmentar e Personalizar
• Rever a coerência da 

campanha (Copy e Imagem)
• Confirmar se existem Clicks

e que não existem 
Conversões

• Rever a plataforma de 
destino

• As plataformas de destino 
devem estar preparadas 
para mobile

• Rever processo de 
conversão



Notas Finais



Estratégia



Angariar 
Registos



Customer 
Journey e 
Funis de 
Vendas



Conteúdo



Medir, 
Testar e 
Optimizar



Tools



Email Marketing



Lead Scoring



Pop-ups



Landing Pages



Quizzes



CRM



Inbound Marketing



Referrals



Social Media Management Tools



Monitoring



Reputação



Colaboration Tools



Facebook Groups



Workplace by Facebook



Asana



Trello



Slack



Stock Image
• FreeImages
• Picjumbo
• Gratisography
• Pixabay



Infographics



Profissionais



Pedro 
Caramez

https://www.facebook.com/ruipedrocaramez/
https://www.linkedin.com/in/caramez/
http://www.pedrocaramez.pt/

• LinkedIn
• Social Selling

http://www.pedrocaramez.pt/


Frederico 
Carvalho

https://www.facebook.com/fredericodigital/
https://www.linkedin.com/in/fredcarvalho/
https://fredericocarvalho.pt/

• Estratégia
• Marketing Digital
• Redes Sociais
• Email Marketing

https://www.facebook.com/fredericodigital/
https://www.linkedin.com/in/fredcarvalho/
https://fredericocarvalho.pt/


Paulo
Faustino

https://www.facebook.com/paulofilipefaustino/
https://www.linkedin.com/in/paulofaustino
https://www.paulofaustino.com/

• Estratégia
• SEO
• Content

Marketing
• Redes Sociais
• Facebook Ads

https://www.facebook.com/paulofilipefaustino/
https://www.linkedin.com/in/paulofaustino
https://www.paulofaustino.com/


Jorge
Cunha

https://www.facebook.com/ittechbuz.web/
https://www.linkedin.com/in/jorgecunha/
https://ittechbuz.com/cms/pt-pt/inicio

• SEO
• Google Analytics

https://www.facebook.com/ittechbuz.web/
https://www.linkedin.com/in/jorgecunha/
https://ittechbuz.com/cms/pt-pt/inicio


Marco
Gouveia

https://www.facebook.com/marcogouveia.pt/
https://www.linkedin.com/in/marcogouveia/
https://www.marcogouveia.pt/

• SEM
• SEO
• SEA

https://www.facebook.com/marcogouveia.pt/
https://www.linkedin.com/in/marcogouveia/
https://www.marcogouveia.pt/


Vasco
Marques

https://www.facebook.com/vascomarques.net/
https://www.linkedin.com/in/vascomarques/
http://www.vascomarques.com/

• Estratégia
• Facebook
• Facebook Ads

https://www.facebook.com/vascomarques.net/
https://www.linkedin.com/in/vascomarques/
http://www.vascomarques.com/


Ivo
Madaleno

https://www.facebook.com/oivomadaleno/
https://www.linkedin.com/in/ivomadaleno/
https://ivomadaleno.com/

• Marketing 
Conteúdos

• Instagram
• Pinterest

https://www.facebook.com/oivomadaleno/
https://www.linkedin.com/in/ivomadaleno/
https://ivomadaleno.com/


Luciano 
Larrossa

https://www.facebook.com/lucianovlarrossa/
https://www.linkedin.com/in/lucianolarrossa/
https://lucianolarrossa.com/

• Facebook
• Facebook Ads
• Chat Bots

https://www.facebook.com/lucianovlarrossa/
https://www.linkedin.com/in/lucianolarrossa/
https://lucianolarrossa.com/


Helder
Pinto

https://www.facebook.com/helderpintomarketingdigital/
https://www.linkedin.com/in/helderpintomarketingdigital/
https://helderricardopinto.com/

• Marketing Digital
• Vídeo Marketing

https://www.facebook.com/helderpintomarketingdigital/
https://www.linkedin.com/in/helderpintomarketingdigital/
https://helderricardopinto.com/


Roberto
Cortez

https://www.facebook.com/robertocortez.pt/
https://www.linkedin.com/in/robscortez/
https://robertocortez.pt/

• Marketing de 
Performance

• Google Ads
• Facebook e 

Instagram Ads

https://www.facebook.com/robertocortez.pt/
https://www.linkedin.com/in/robscortez/
https://robertocortez.pt/


Ana
Mendes

https://www.facebook.com/AnaMendesConsulting/
https://www.linkedin.com/in/anamarisamendes/
http://www.anamendesconsulting.com/

• Facebook
• Facebook Ads

https://www.facebook.com/AnaMendesConsulting/
https://www.linkedin.com/in/anamarisamendes/
http://www.anamendesconsulting.com/


André
Novais de 

Paula

https://www.facebook.com/andrenovaispaula/
https://www.linkedin.com/in/andrenpaula/
https://andrenovaisdepaula.com/

• Estratégia
• Marketing Digital
• Marketing 

Relacional
• Email Marketing

https://www.facebook.com/andrenovaispaula/
https://www.linkedin.com/in/andrenpaula/
https://andrenovaisdepaula.com/


Livros



Livros



Marketing Digital para Empresas



Marketing Digital na Prática



MKT Digital 360



Facebook para Negócios



Marketing Performance



Digital Marketing Analytics



Digital Marketing Analytics



Understanding Digital Marketing



The New Rules of Marketing and PR



Likeable Social Media



Digital Marketing



Jab, Jab, Jab, Right Hook



Purple Cow



Tipping Point



Páginas 
Facebook



The Next Web

https://www.facebook.com/thenextweb/

https://www.facebook.com/thenextweb/


Social Media Examiner

https://www.facebook.com/smexaminer/

https://www.facebook.com/smexaminer/


Social Media Today

https://www.facebook.com/socmediatoday/

https://www.facebook.com/socmediatoday/


eMarketer

https://www.facebook.com/eMarketer/

https://www.facebook.com/eMarketer/


HubSpot

https://www.facebook.com/hubspot/

https://www.facebook.com/hubspot/


Seth Godin

https://www.facebook.com/sethgodin/

https://www.facebook.com/sethgodin/


Jeff Bullas

https://www.facebook.com/jeffreybullas/

https://www.facebook.com/jeffreybullas/


Neil Pattel

https://www.facebook.com/neilkpatel/

https://www.facebook.com/neilkpatel/


Brian Solis

https://www.facebook.com/thebriansolis/

https://www.facebook.com/thebriansolis/


Jon Loomer Digital

https://www.facebook.com/jonloomerdigital/

https://www.facebook.com/jonloomerdigital/


Mari Smith

https://www.facebook.com/marismith/

https://www.facebook.com/marismith/


Grupos
Facebook



Facebuzz Group

https://www.facebook.com/groups/facebuzz/

https://www.facebook.com/groups/facebuzz/


Digital Done Right

https://www.facebook.com/groups/digitaldoneright/

https://www.facebook.com/groups/digitaldoneright/


The Content Marketing Portugal

https://www.facebook.com/groups/contentmarketingportugal

https://www.facebook.com/groups/contentmarketingportugal


The Social Media Geekout

https://www.facebook.com/groups/socialgeekout

https://www.facebook.com/groups/socialgeekout


Digital Done Wrong

https://www.facebook.com/groups/344789772313755/

https://www.facebook.com/groups/344789772313755/


Wordpress Portugal

https://www.facebook.com/groups/wpportugal/

https://www.facebook.com/groups/wpportugal/


SEO Portugal

https://www.facebook.com/groups/seoportugal/

https://www.facebook.com/groups/seoportugal/


Digital Marketing Club

https://www.facebook.com/groups/digitalmktclub

https://www.facebook.com/groups/digitalmktclub


Telefone: +351 966 056 292
Email: andre@andrenovaisdepaula.com

Site: andrenovaisdpaula.com

André
Novais de Paula

https://www.facebook.com/andrenovaispaula/
https://www.instagram.com/andrenpaula/
https://www.linkedin.com/in/andrenpaula/
https://twitter.com/AndreNPaula
https://www.youtube.com/c/AndréNovaisdePaula



