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Resumo

Este relatdrio de estagio surge no ambito do Mestrado em Marketing Relacional, da Escola
Superior de Tecnologia e Gestdo, do Instituto Politécnico de Leiria, e foi realizado na agéncia
de marketing digital Switch ldeas Lda., de 1 novembro de 2022 a 31 de maio de 2023, num
total de 1040 horas, seguindo um programa definido, e sob supervisdo da Dra Ana Lucia

Seixo, fundadora da empresa.

A sociedade vive tempos desafiantes, de grandes mudancas a uma velocidade estonteante,
ndo sO a nivel tecnoldgico, mas sobretudo, a esse nivel. A transformacdo digital levou a
modificacdes significativas em todas as areas do conhecimento e na sociedade em geral, e
desta forma, também ao nivel do Marketing, trazendo desafios e oportunidades inéditas para

as organizacgdes. Estes impactos foram particularmente fortes na industria da masica.

Numa perspetiva mais teorica, este trabalho explora sobretudo a integracdo do Marketing
Relacional e Digital, ndo esquecendo o papel do Marketing de Contetdo, como estratégias
essenciais para adaptar e prosperar na era digital, enfatizando o seu impacto na industria da
musica. Numa perspetiva mais pratica, este trabalho visa compreender como é que os artistas
portugueses podem utilizar o marketing digital e relacional, ndo apenas para alcancar os seus
publicos-alvo de maneira eficaz e eficiente, mas também para cultivar relagdes profundas e
duradouras, que transcendam a transacdo imediata e promovam a lealdade do cliente a longo

prazo.

Palavras-chave: Marketing Relacional, Marketing Digital, Marketing de Conteldo,

IndUstria da Musica
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Abstract

This internship report is part of the Master's Degree in Relationship Marketing at the School
of Technology and Management of the Polytechnic Institute of Leiria, and was carried out
at the digital marketing agency Switch Ideas Lda. from November 1, 2022 to May 31, 2023,
in a total of 1040 hours, following a defined program, and under the supervision of Dr. Ana

Ldcia Seixo, founder of the company.

Society is living through challenging times, with major changes taking place at a dizzying
speed, not just at a technological level, but especially at this level. The digital transformation
has led to significant changes in all areas of knowledge and in society in general, and thus
also in marketing, bringing unprecedented challenges and opportunities for organizations.

These impacts have been particularly strong in the music industry.

From a more theoretical perspective, this paper mainly explores the integration of
Relationship Marketing and Digital Marketing, not forgetting the role of Content Marketing,
as essential strategies for adapting and thriving in the digital age, emphasizing their impact
on the music industry. From a more practical perspective, this work aims to understand how
Portuguese artists can use digital and relationship marketing, not only to reach their target
audiences effectively and efficiently, but also to cultivate deep and lasting relationships that

transcend the immediate transaction and promote long-term customer loyalty.

Keywords: Relationship Marketing, Digital Marketing, Content Marketing, Music Industry
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1. Introducao

1.1. Enquadramento

A internet revolucionou a sociedade e a vida em geral, e, pode-se mesmo afirmar, que a era
digital inaugurou uma nova realidade para os consumidores e para as organizagoes,
caracterizada, por uma transformacgéo profunda, em diversos aspetos, nomeadamente na
forma como a informacdo é acedida, partilhada e consumida. Consequentemente, as marcas

e as empresas tiveram de alterar a forma de comunicar e de se relacionar com os publicos.

O Marketing evoluiu também, e surgem diferentes areas que alargam a abrangéncia, o foco
e as ferramentas do Marketing. Neste contexto, destaca-se claramente o Marketing Digital,
gue ndo se esgota no Social Marketing (pois este ultimo é parte integrante do primeiro),
sendo que as redes sociais amplificaram a voz do consumidor, permitindo que as suas
opinides e experiéncias influenciem outros de maneira significativa e em tempo real
(Kietzmann et al., 2018).

Deste modo, todo o panorama comunicacional foi modificado, e este novo paradigma, do
ponto de vista dos consumidores, € marcado pela procura por experiéncias personalizadas,
acesso imediato a informagdes e uma interagdo constante e bidirecional com as marcas
(Kietzmann et al., 2018; Solomon, 2014). Neste contexto, a figura do consumidor evolui de
um papel passivo para uma posi¢cdo ativa, onde as suas escolhas e preferéncias sao
influenciadas por um ecossistema digital vasto e dindmico. A capacidade de aceder a uma
quantidade sem precedentes de informacGes com apenas alguns cliques transformou as

expectativas dos clientes/consumidores, tornando-os mais informados e exigentes.

Dentro deste quadro de mudangas, as organizacOes sdo desafiadas a adaptar as suas
estratégias de marketing para se alinharem com as novas expetativas dos consumidores.
Assim, o Marketing Relacional, o Marketing de Contetdo e o Marketing Digital emergem
como respostas estratégicas essenciais a este desafio, possibilitando as empresas nao apenas
alcangar o seu publico-alvo de maneira mais eficaz e eficiente, mas também construir e
manter relacionamentos significativos e duradouros com os consumidores, num contexto

cada vez mais digital (Payne & Frow, 2005).
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Entre as diversas indUstrias impactadas pela ascensdo da era digital, a industria da mdsica
destaca-se como uma das mais afetadas. A digitaliza¢éo instigou uma revolucdo na forma
como a mausica é produzida, distribuida e consumida, promovendo uma transi¢ao
significativa dos suportes fisicos para os formatos digitais e servicos de streaming
(Tschmuck, 2020). Este cenério propiciou um acesso ampliado e diversificado & musica,
impondo, no entanto, a necessidade de que, artistas e produtoras alterassem as suas
estratégias de marketing, e o0 modo de relacionamento com o publico (IFPI, 2019). Tal
realidade exigiu uma urgente adaptacdo as novas dindmicas de consumo digital,

evidenciando a necessidade de implementacdo de estratégias de marketing mais inovadoras.

1.2. Objetivos

Para o presente trabalho foram definidos objetivos tedricos e praticos.

Ao nivel tedrico, o objetivo é a compreensdo dos conceitos e a sua evolucdo, desde do
Marketing Relacional, do Marketing de Conteldo, e, especialmente, do Marketing Digital,
assim como 0s seus impactos nas estratégias das empresas. Sdo ainda abordados os grandes

desafios atuais da industria da musica e o papel do Marketing Digital a esse nivel.

Ja no que se refere aos objetivos praticos, este relatorio apresenta a empresa onde foi
realizado o estagio e os respetivos objetivos inerentes, bem como todas as atividades
desenvolvidas, relacionadas com a industria da musica em Portugal, para além de uma

andlise critica e propostas de melhoria.

1.3. Estrutura

Este trabalho de investigacdo encontra-se estruturado em seis capitulos. No primeiro, faz-se
0 enquadramento, explicitam-se o0s objetivos e apresenta-se a estrutura do trabalho. O
segundo capitulo corresponde a revisdo de literatura, onde sdo analisados os temas de
Marketing Relacional, Marketing de Contetdo, Marketing Digital e os desafios atuais da
industria da musica. No capitulo trés, apresenta-se a entidade acolhedora, e o0 seu
enquadramento estratégico. As atividades desenvolvidas durante o periodo de estagio séo
apresentadas no capitulo quatro. No capitulo seguinte, o quinto, é realizada uma analise
critica e sdo apresentadas propostas de melhoria, tendo em consideragdo toda a experiéncia

vivenciada e os conhecimentos adquiridos. Por fim, no capitulo seis, sdo indicadas as
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principais conclusfes retiradas deste relatorio, sendo indicados também os principais

contributos e as limitagcbes do mesmo.
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2.Revisao da Literatura

Com este capitulo pretende-se compreender alguns conceitos essenciais ligados ao propoésito
do presente trabalho. Assim, serdo abordados os conceitos de Marketing de Conteudo,
Marketing Relacional, e Marketing Digital, essenciais para se entender as novas estratégias
de Marketing, num contexto de maior competicdo e digitalizacdo, e de grandes
transformacfes ao nivel das relacbes entre empresas/marcas/publicos. Serdo ainda

abordados, neste capitulo, os grandes desafios atuais para a inddstria da musica.
2.1. Marketing de Conteudo

2.1.1.Conceito de Marketing Contetdo

O Marketing de Conteudo tem adquirido uma relevancia crescente nas Gltimas décadas,
sobretudo no contexto do Marketing Digital. Contudo, este conceito ndo é de forma alguma
recente, pois tem as suas raizes estabelecidas ja no século XI1X. Esta abordagem centenaria
fundamenta-se na partilha de informacdes valiosas com os publicos-alvo de uma
organizacdo. Assim, é evidente que o Marketing de Contetido precede significativamente a
era da Internet e dos meios digitais, manifestando-se como uma prética consolidada muito

antes da digitalizacdo da comunicacdo (Lieb, 2012).

No atual panorama competitivo e saturado de informacéo, as organiza¢fes deparam-se com
o0 desafio de comunicar eficazmente com os seus publicos, necessitando de abordagens que
transcendam a simples promogéo comercial. Assim, reforca-se a relevancia do Marketing de
Contetdo, como resposta a essa exigéncia, procurando cativar os consumidores de forma
diferenciada e significativa, através de conteldos que informam, educam e entretém,

suscitando emoc0es e criando ligagdes profundas (Koob, 2021; Marques, 2021).

No contexto do Marketing de Conteudo, ao invés de promover diretamente os seus produtos
ou servicos, as organizag¢Oes procuram solucionar problemas, esclarecer dividas e satisfazer
necessidades de informacao dos consumidores, estabelecendo uma relacdo de confianca e
contribuindo para a decisdo de compra de forma mais subtil e eficaz (Pulizzi, 2012; Ferreira
& Chiaretto, 2016).
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2.1.2.Estratégia de Marketing Contetido

Para um Marketing de Conteudo eficaz, é necesséria uma estratégia, exigindo por isso um
planeamento cuidadoso que harmonize o contelido com 0s objetivos organizacionais e as
necessidades do publico-alvo. Uma gestdo eficaz assegura que o conteudo ndo sO seja
relevante e atraente, como também seja coeso em todos 0s canais de comunicacdo,
reforgcando a mensagem da marca e diferenciando-a da concorréncia (Rez, 2016; McPheat,
2013 citado por Barroso, 2014).

A estratégia referida é desdobrada em varias etapas: i) o0 planeamento, ii) a criacao e, iii) a

divulgacdo do conteddo, seguidamente explicitadas.

No ambito da fase inicial, do planeamento de contetido, é considerada uma das mais
importantes do processo, abrangendo a definicdo clara de metas, a identificacdo das personas
(conceito que sera explicitado noutro ponto deste trabalho) e a determinacéo do tipo de
contetdo a ser produzido. Utilizando ferramentas como o Golden Circle de Simon Sinek
(2009), as empresas podem garantir que 0 seu conteido tenha um propdsito definido,
comunicando de forma eficaz o “porqué”, o “como” e “0 qué” da organizacdo. Um
calendario editorial bem estruturado facilita o controlo do processo, garantindo consisténcia
e relevancia na producdo de conteldo (Rez, 2016; Marques, 2021). O autor Rez (2018)

enumera os “3 C’s” a ter em conta no desenvolvimento de contetdos:

a) Continuo: é necessario haver uma frequéncia programada, de modo a criar uma
relacdo com o publico-alvo,

b) Consistente: a criacdo de contetido de forma consistente confere autoridade a marca
e faz com que os clientes ndo se esquecam dela,

c) Convincente: € importante despertar a acdo, sendo para isso necessario conhecer na

integra a mensagem que se pretende passar, de forma interessante e diferente.

Segue-se a fase de criacdo de conteldo, exigindo um compromisso significativo com a
qualidade e relevancia. Este processo deve refletir uma histdria que conecte a marca ao seu
publico, expressando valores humanos e preocupando-se com as suas necessidades e desejos,
enquanto a linha editorial e o tom de voz reforcam a identidade da marca (Kotler et al., 2017;
Jefferson & Tanton, 2015).

A divulgacéo de conteudos é a fase final, onde se concentram os esforgos para maximizar a

visibilidade e o alcance dos contetdos criados, escolhendo as plataformas mais adequadas e
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implementando campanhas promocionais. Esta promocdo eficaz dos contetidos, ajustada as
preferéncias de plataformas do publico-alvo, € essencial para captar a atencdo dos
consumidores, potencializando o impacto da estratégia de contetdo (Koob, 2021; Rez,
2016).

Em suma, o Marketing de Contetdo revela-se como uma abordagem indispensavel para as
organizagOes que aspiram destacar-se num mercado saturado, oferecendo ndo apenas
informacdo, mas valor aos consumidores. Por meio de um planeamento cuidadoso, criagéo
de conteudo auténtico e estratégias de divulgacdo bem executadas, as marcas podem
construir relagdes duradouras com o seu publico, fundamentadas na confianca e no
envolvimento, culminando em resultados tangiveis para o seu negdcio. Por fim, ha que
referir, que o seu alcance e a sua relevancia tem crescido fortemente, sobretudo no contexto
do Marketing Digital

2.2. Marketing Relacional

2.2.1.Conceito e evolugédo do Marketing Relacional

Este conceito surgiu nos anos 90 do século XX, e segundo Gronréos (1990) o Marketing
Relacional tem como principal funcdo identificar, estabelecer, manter e realcar
relacionamentos com consumidores e outros stakeholders, com a finalidade de alcangar
todos os objetivos com maior éxito. Desta forma, esta abordagem estratégica é voltada para

o desenvolvimento e a manutencdo de relacdes benéficas e de longo prazo.

Este conceito ultrapassa a tradicional viséo de transagdes isoladas, enfatizando a integracao
dos clientes no processo de desenvolvimento de produtos e servicos, e incentivando a sua
fidelizacdo através da personalizacdo do atendimento e da gestdo eficaz do conhecimento

sobre clientes e parceiros (Saliby, 1997; Oliveira et al., 2020).

De salientar, que a era digital levou a uma mudanca sem precedentes na maneira como
consumidores e organizagOes interagem, remodelando fundamentalmente o panorama da
comunicagdo e, consequentemente, as estratégias de marketing. Este novo cenério revelou
assim, a insuficiéncia das praticas de marketing puramente transacionais, abrindo caminho
para a adocdo do Marketing Relacional, uma abordagem que valoriza o estabelecimento de
relagGes duradouras com os clientes (Kietzmann et al., 2018; Solomon, 2014).
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As estratégias implementadas no @mbito do Marketing Relacional, como clubes de clientes,
seminérios e atendimento personalizado 24 horas, por exemplo, exemplificam bem a forma
como as empresas podem fortalecer a relacdo com seus clientes, tratando-os como ativos

valiosos de longo prazo (Bretzke, 1992; Claro, 2006).

Ademais, o Marketing Relacional é reforcado pelo uso estratégico de sistemas de
informac&o, que possibilitam as empresas compreender melhor os beneficios associados a
cada cliente, facilitando a troca de informagdes cruciais para a tomada de decisbes
estratégicas (Claro, 2006). Essa abordagem ndo se limita a interacdo empresa-cliente,
estendendo-se a todos os aspetos da gestdo empresarial, desde a logistica até a gestdo de
qualidade, refletindo a natureza integrada e abrangente do Marketing Relacional na

construcdo de uma vantagem competitiva sustentavel.

Em conclusdo, o Marketing Relacional surge como uma resposta estratégica as dindmicas
do mercado atual, permitindo as empresas ndo sé sobreviver, mas também prosperar num
ambiente cada vez mais competitivo. Transformando o papel do consumidor de uma figura
passiva para um agente ativo e envolvido, o Marketing Relacional enfatiza a criacdo de valor
matuo e a fidelizagdo de longo prazo. Ao priorizar relagBes duradouras em detrimento de
transacdes pontuais, as empresas podem aumentar a satisfacdo do cliente, reforcar sua
posicdo no mercado e garantir um crescimento sustentavel. O Marketing Relacional marca

assim um novo capitulo estratégico na historia do marketing.

2.2.2.PuUblico-Alvo e Personas

Compreender o consumidor € primordial para o sucesso no Marketing Relacional, pois
permite as empresas adaptarem as suas estratégias para responderem de forma precisa e
eficaz as necessidades e desejos dos clientes. Lemon e Verhoef (2016) destacam a
importancia de colocar o cliente no centro de todas as decisdes empresariais, enfatizando
que o conhecimento profundo do consumidor é fundamental para o desenvolvimento de
relacfes benéficas a longo prazo. Este entendimento ndo apenas melhora a satisfacéo e a
fidelizagdo do cliente, mas também promove uma vantagem competitiva sustentavel no

mercado atual.

Definir o publico-alvo € essencial para direcionar efetivamente os esfor¢os de marketing.
Kotler e Keller (2013) descrevem o publico-alvo como um grupo especifico dentro do

mercado mais amplo, identificado por caracteristicas comuns, como demografia,
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comportamento de compra e preferéncias. Quanto mais detalhado for o perfil do pablico-
alvo, maior sera a probabilidade das empresas estabelecerem uma conexdo efetiva,
respondendo com precisdo as suas expectativas. Conhecer o publico-alvo permite as
organizacfes concentrar os seus recursos de marketing em consumidores com maior
probabilidade de resposta, otimizando assim o retorno sobre o investimento e aumentando a
eficdcia das campanhas. Contudo, a eficicia das estratégias ndo se pode limitar a mera
definicdo de um target genérico, uma vez que a complexidade e diversidade das
personalidades e preferéncias dos consumidores modernos exigem uma abordagem mais

granular e personalizada.

Neste sentido, o conceito de persona, aprofunda a compreensao do publico-alvo, criando um
perfil semificticio detalhado do cliente ideal, baseado em dados reais e pesquisas de mercado
(Faustino, 2019; Kusinitz, 2014). Este perfil inclui informacdes demograficas,
comportamentais, motivaces e metas, oferecendo insights valiosos para a personalizacédo
da comunicacao e das ofertas de produtos. Faustino (2019) destaca que o desenvolvimento
de personas resulta em beneficios tangiveis no ambiente digital, incluindo a otimizacdo do
contetido, do tom e do estilo das mensagens de marketing. Além disso, facilita a identificagcdo
da estratégia digital mais eficiente e fornece insights valiosos sobre o comportamento de
compra dos clientes. Com a aplicacdo dessas estratégias, as empresas ndo sé atraem
visitantes, leads e clientes mais qualificados, mas também estabelecem um relacionamento

personalizado e significativo desde o primeiro contato (Kusinitz, 2014).

A criacdo de personas e a defini¢do do publico-alvo ndo apenas garante uma comunicagdo
mais eficaz com o puablico, mas também alinha as ofertas de produtos e servicos as
necessidades especificas dos consumidores, promovendo uma experiéncia de compra
otimizada e fortalecendo o relacionamento entre empresa e cliente (Kotler & Keller, 2013;
Faustino, 2019; Kusinitz, 2014).

De salientar, que as etapas atras referenciadas sdo fundamentais e antecedem a elaboragéo
de estratégias efetivas para guiar os consumidores atraves do Funil de Vendas e da Jornada

do Consumidor, conceitos abordados no capitulo seguinte.

2.2.3.Funil de Vendas e a Jornada do Consumidor

No ambito do Marketing Relacional, o Funil de Vendas e a Jornada do Consumidor séo

conceitos estratégicos essenciais para entender e influenciar o comportamento do
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consumidor ao longo de toda a sua experiéncia com a marca. Estes modelos néo sé facilitam
a identificacdo das necessidades e expectativas dos consumidores em cada fase do processo
de compra, mas também permitem as empresas desenvolver abordagens mais eficazes e

personalizadas para construir relacGes fortes e duradouras com seu publico.

Segundo Kotler e Armstrong (2010), o Funil de Vendas é uma ferramenta que ilustra o
percurso do consumidor desde o primeiro ponto de contacto com a marca até a conclusdo da

compra. Este modelo é segmentado em varias fases, tais como:

a) Consciéncia: a fase inicial onde o consumidor toma conhecimento de um produto ou
servico. Kotler e Armstrong (2010) sugerem o uso de estratégias de marketing para
aumentar a visibilidade da marca;

b) Consideracdo: neste estagio, o consumidor avalia as diferentes opg¢des disponiveis.
Payne e Frow (2013) destacam a importancia de fornecer informacgoes detalhadas e
relevantes que ajudem o consumidor a perceber o valor da oferta;

c) Decisdo: aqui, 0 consumidor esta pronto para fazer uma compra. Gummesson (2002)
enfatiza a necessidade de ofertas personalizadas e incentivos para facilitar a decisdo
de compra;

d) Lealdade: a fase pos-compra é crucial para o desenvolvimento de relacGes
duradouras, conforme discutido por Reichheld (1996), que sublinha a importancia do

suporte ao cliente e do engajamento continuo para promover a retencdo e a lealdade.

Por outro lado, a Jornada do Consumidor, conforme descreve Lemon e Verhoef (2016),
abrange a experiéncia total do cliente com a marca, desde o reconhecimento da necessidade
até a avaliacdo pos-compra. Este conceito estende-se além das etapas do Funil de Vendas

para incluir todos os pontos de contato e interacdes:

a) Pré-compra: a fase de reconhecimento da necessidade e a busca por solugfes. Lemon
e Verhoef (2016) discutem a importancia de entender os gatilhos que levam os
consumidores a iniciar sua jornada;

b) Compra: momento da transacao, onde a experiéncia de compra deve ser otimizada
para garantir satisfacdo. Schmitt (1999) realca a necessidade de criar experiéncias de
compra memoraveis e positivas;

c) Pos-compra: enfatiza o suporte ao cliente e a solicitacdo de feedback. Berry, Carbone
e Haeckel (2002) argumentam que esta fase é fundamental para fortalecer o

relacionamento e incentivar a lealdade.
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Tal como visto anteriormente, é relevante salientar que a eficacia da implementacdo do Funil
de Vendas e da Jornada do Consumidor depende profundamente do entendimento do
publico-alvo e das personas. Shaw e lvens (2002) afirmam que a identificacdo precisa do
publico-alvo e a criacdo de personas detalhadas sdo essenciais para personalizar as
estratégias de marketing e atender as necessidades especificas dos consumidores,

promovendo uma maior satisfacéo e lealdade.

O Funil de Vendas e a Jornada do Consumidor, pilares do Marketing Relacional,
proporcionam as empresas um enquadramento rigoroso para compreender e responder as
complexidades do comportamento do consumidor. A implementacdo destes modelos, aliada
a um conhecimento profundo do publico-alvo e das personas, viabiliza estratégias de
marketing que vao além da mera conversdo de potenciais clientes, promovendo relacfes
valiosas e duradouras. A inclusdo do digital nestas estratégias realca a sua eficacia,
evidenciando a necessidade de transi¢cdo para o capitulo subsequente sobre Marketing

Digital, crucial para envolver o consumidor moderno e estabelecer conexdes genuinas.

2.3.Marketing Digital

2.3.1.Conceito e evolucdo do Marketing Digital

A era digital, marcada pela omnipresenca tecnologica em vérias esferas da vida humana,
transformou significativamente o tecido social, profissional e pessoal das sociedades
(Gabriel, 2010). Esta transformacéo tem sido particularmente evidente na maneira como as
empresas se relacionam com os consumidores, dando origem ao Marketing Digital.
Emergindo como uma consequéncia direta da evolucdo da internet e das mudangas nos
comportamentos dos consumidores, o Marketing Digital representa uma transicdo das
praticas tradicionais para estratégias que enfatizam a interatividade e a personalizacdo no
online (Saura et al., 2017).

Para Kotler et al. (2009), o Marketing Digital € uma forma de comunicag&o e interacao entre
as empresas e 0s seus clientes através de diferentes tecnologias e de diferentes canais digitais,

como a internet, o e-mail, as redes sociais, entre outros.

Ja os autores Kannan & Hongshuang (2017:3) adotam uma perspetiva inclusiva e definem o

Marketing Digital como “um processo adaptavel e habilitado pela tecnologia pelo qual as
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empresas colaboram com clientes e parceiros para criar, comunicar, entregar e sustentar

valor para todos os envolvidos”.

Na mesma linha de pensamento, Faustino (2020) define o Marketing Digital como a
aplicacdo de estratégias de comunicacdo e marketing para promover produtos ou servigos

através de canais digitais, como websites, blogs, redes sociais e aplicacfes moveis.

Pode-se assim afirmar, que esta nova vertente do marketing caracteriza-se pela sua
capacidade de mensuracéo e adaptacdo em tempo real, empregando canais digitais como e-
mail, redes sociais, e outras plataformas de comunicacgdo para interagir diretamente com o
consumidor (Baynast et al., 2018). Assim, o Marketing Digital posiciona-se como um pilar

fundamental para o futuro das empresas.

A adaptabilidade as rapidas mudancas do mercado e as expectativas dos consumidores é
frequentemente destacada como uma das maiores forcas do Marketing Digital (Demers,
2018). De facto, a andlise de resultados em tempo real oferece uma flexibilidade sem
precedentes na gestdo de campanhas, destacando-se do marketing tradicional (Afonso et al.,
2016). A segmentacdo detalhada do publico-alvo e a analise do comportamento do utilizador
em tempo quase real sdo cruciais para 0 sucesso desta abordagem, permitindo uma
personalizacdo aprofundada dos produtos e servicos (Gouveia, 2018). Além disso, Krishen
et al. (2021) defendem que o marketing digital tem criado grupos de clientes mais
informados, capacitados e conectados, democratizando a informacdo e permitindo que
organizagOes de todos 0s setores alcancem 0s seus objetivos com maior eficacia através de

canais online.

Torres (2010) articula um modelo abrangente de marketing digital, composto por sete acdes
estratégicas fundamentais: marketing de contetdo, marketing nas redes sociais, marketing
viral, e-mail marketing, publicidade online, pesquisa online e monitoramento. Este modelo
serve como um esquema operacional para a implementacéo eficaz do marketing digital. Nos
capitulos subsequentes, destacam-se algumas dessas a¢des estratégicas, examinando-as com
maior detalhe em prol de uma implementacéo eficaz. Esta analise aprofundada visa fornecer
um guia compreensivo para otimizar as estratégias de marketing digital, realgcando a sua

importancia critica para o sucesso empresarial na era digital contemporanea.

11



Integracdo do Marketing Relacional e Digital na Industria da Musica

2.3.2.Ferramentas do Marketing Digital

2.3.2.1. E-mail Marketing

Num contexto em que o Marketing Digital se afirma como um vetor essencial na estratégia
comunicacional e comercial das empresas, o e-mail marketing emerge como uma ferramenta
de destaque, permitindo estabelecer uma ponte direta e personalizada entre as marcas e 0s
seus consumidores (Fariborzi & Zahedifard, 2012).

Integrado nas estratégias digitais mais amplas, o e-mail marketing é capaz de amplificar o
alcance online das marcas e reforcar a sua presenca num mercado extremamente
competitivo. Deste modo, o e-mail marketing pode ser definido como o envio de mensagens
comerciais ou informativas através do correio eletronico, dirigidas a um grupo especifico de
consumidores ou potenciais clientes. Fariborzi e Zahedifard (2012) sublinham que qualquer
comunicacdo enviada por e-mail por uma empresa enquadra-se nesta definicao, seja ela uma
newsletter periddica, uma promocao especial ou um convite para um evento. Esta ferramenta
distingue-se pela sua capacidade de segmentacdo e personalizacdo, permitindo que as
mensagens sejam ajustadas as caracteristicas, necessidades e preferéncias de cada
destinatario, e, por conseguinte, aumentando a eficacia da comunicacdo (Brown, 2007).

Entre as inimeras vantagens do e-mail marketing, destacam-se a sua eficiéncia custo-
beneficio, a possibilidade de comunicacdo constante e direta com a audiéncia, a facilidade
em segmentar e personalizar as campanhas, e a capacidade de medir de forma precisa o0 seu

impacto.

Adicionalmente, este canal permite as empresas construir e manter uma base de dados rica
e detalhada sobre os seus clientes, facilitando o desenvolvimento de estratégias de marketing
mais efetivas e o reforco do relacionamento com o consumidor (E-goi, 2022; Novais de
Paula et al., 2018).

A avaliacdo do sucesso das campanhas de e-mail marketing é uma prética crucial,
possibilitando as empresas analisar o retorno sobre o investimento (ROI), compreender o
comportamento dos consumidores e ajustar as estratégias futuras de acordo com os
resultados obtidos. Através da analise de métricas como taxas de abertura, cliques e

conversdes, as marcas podem refinar as suas abordagens comunicacionais, maximizando a

12
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eficacia das suas a¢des e contribuindo para um crescimento sustentado (Novais de Paula et
al., 2018).

Em concluséo, o e-mail marketing representa um componente indispensavel no ecossistema
do marketing digital, oferecendo as empresas uma plataforma poderosa para comunicar de
forma eficaz, fortalecer relacbes com os seus publicos e alcancar objetivos comerciais
estratégicos. A sua integracdo numa estratégia de marketing digital coesa e bem planeada é
fundamental para assegurar 0 sucesso e a relevancia das empresas num mercado cada vez

mais competitivo e saturado de informacéo.

2.3.2.2.  Website, Blog e Landing Page

Na era digital, a presenca online de uma empresa através de um website, blog ou landing
page € essencial para estabelecer uma comunicacéo eficaz e profissional com o publico-alvo.
A construcdo desses elementos digitais requer uma abordagem estratégica que integre
design, conteudo relevante e funcionalidades especificas para atrair os visitantes e converter

leads.

A importancia de um website para apresentar a empresa no mundo online ndo pode ser
subestimada. Com a utilizacdo de fotografias e detalhes atrativos dos produtos ou servigos,
um website serve como a espinha dorsal da presenca digital de uma empresa, refletindo a

sua credibilidade e profissionalismo (My Business, 2022).

Marques (2021) destaca que a estratégia digital de uma empresa deve ser integrada ao seu
site, seja ele institucional, um e-commerce, um blog ou uma landing page. Essa integracédo
é crucial para o controlo da plataforma e dos dados, além de permitir uma indexacéo eficaz

nos motores de busca e facilitar o compartilhamento em diferentes meios.

Um website atua como o centro de todas as informagfes que uma empresa deseja
compartilhar, projetando sua proposta de valor de forma atrativa e focada nas necessidades
do publico-alvo (Carvalho, 2018). A escolha de uma plataforma de construcéo de websites
adequada e a selecdo de um dominio relevante sdo passos iniciais importantes. A
personalizacdo e configuracdo subsequentes devem refletir a segmentacdo geogréafica da
empresa, com uma organizacao clara da informacéo para evitar que os visitantes optem pela

concorréncia.

13
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As primeiras impressdes sdo determinantes para reter a atencdo do visitante, destacando a
importancia do design e da aparéncia do site ou da landing page (Carvalho, 2018). A
experiéncia do utilizador (UX) torna-se um conceito fundamental, focando na especializagédo
de profissionais dedicados ao estudo e avaliacdo do comportamento dos utilizadores, com o

objetivo de otimizar a interagdo e a converséo.

Realca-se que um site bem estruturado deve incluir paginas essenciais como a inicial, “sobre
nos”, servigos, pregos, blog e contacto. Cada pégina deve auxiliar o utilizador a realizar
tarefas especificas e a encorajar a navegacao continua pelo site (Carvalho, 2018). O conteudo
do blog, em particular, é vital para estabelecer a empresa como uma autoridade na sua area,

enquanto as informacOes de contacto devem ser claras e facilmente acessiveis.

Outros aspetos pertinentes sdo o design, as cores e a linguagem utilizada que constituem
elementos criticos que influenciam a percecéo e as a¢Bes dos visitantes. Um contraste eficaz,
especialmente entre preto e branco, pode fortalecer a marca e incentivar vendas (Carvalho,
2018; Patel, 2019). A linguagem deve ser simples e consistente em todos os canais de

comunicacdo, adaptada ao publico-alvo para garantir compreensao e confianca.

A criacdo de websites, blogs e landing pages é um processo complexo que exige uma
compreensdo profunda do puablico-alvo, bem como das melhores préaticas de design e
marketing digital. Uma abordagem estratégica e integrada, que considere todos os elementos
mencionados, ndo s6 melhorara a presenca online de uma empresa, mas também fortalecera
sua relacdo com potenciais clientes, estabelecendo uma base sélida para o sucesso no

ambiente digital.

2.3.2.3. Search Engine Marketing (SEM)

O Search Engine Marketing (SEM) representa um pilar fundamental do marketing digital,
combinando taticas de otimizacdo para motores de busca (SEO) com estratégias de
publicidade paga (SEA), para maximizar a visibilidade de websites nos resultados dos

motores de busca.

A American Marketing Association (2022) e Marques (2021) destacam a importancia de
uma abordagem integrada ao SEM, argumentando que a otimizacdo para motores de busca
deve preceder qualquer investimento em publicidade paga, de modo a garantir eficiéncia e

eficacia nas campanhas. Esta combinacao estratégica ndo sé melhora a posicgéo e visibilidade
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de um site nas pesquisas organicas, como também aproveita o poder da publicidade paga
para alcancar objetivos comerciais especificos.

A relevancia do SEM é ainda mais acentuada no contexto atual da internet, onde milhdes de
websites competem pela atencdo dos utilizadores. Com mais de 1,5 bilhGes de sites no
mundo, segundo a "Internet Live Stats", a luta pela visibilidade online requer uma estratégia
robusta que inclua tanto SEO, quanto SEA. O SEM surge, assim, como uma resposta
estratégica a necessidade de se destacar num mercado digital altamente saturado, ajudando
as marcas a captar a atencdo de potenciais clientes num universo de informacgfes quase
infinitas (Faustino, 2018).

A eficacia do SEM assenta na sua capacidade de atrair trafego qualificado para o site de uma
marca, seja através de resultados de pesquisa organicos, otimizados pelo SEO, seja por meio
de anuncios pagos, estrategicamente colocados nas paginas de resultados de pesquisa
(SERPs), através do SEA (ibidem).

Deste modo, integrar SEO e SEA sob a estratégia de SEM, oferece as empresas uma
vantagem competitiva significativa, permitindo-lhes ndo s6 construir uma presenca online
solida e duradoura através do SEO, como também capitalizar oportunidades de mercado
imediatas com o SEA. Esta abordagem dual ndo s6 maximiza a exposi¢ao de uma marca nos
motores de busca, como também contribui para uma estratégia de marketing digital mais
coesa e eficiente, alavancando tanto a aquisi¢do orgéanica de clientes, quanto o alcance de

publicos-alvo especificos através da publicidade paga.

2.3.2.4. Search Engine Optimization (SEO)

Tal como dito anteriormente, o Search Engine Optimization (SEO) € uma técnica
fundamental no ambito do marketing digital, focada na otimizacdo de paginas web para
melhorar a sua classificacdo nos resultados de motores de busca de forma orgénica (Lin, Lin,
& Xing, 2014). Este processo envolve uma variedade de estratégias, incluindo ajustes no
dominio, arquitetura do website, contetdo, frequéncia de atualizacéo, palavras-chave, links
de retorno, e outros elementos que influenciam a visibilidade online de um site. Trata-se de
uma estratégia que permite aos profissionais de marketing digital aumentarem o valor dos
seus websites nos algoritmos do mecanismo de pesquisa, requerendo otimizacao de contetdo
dentro e fora do site, 0 On Page SEO e o Off Page SEO (Novais de Paula et al., 2018).
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De acordo com Novais de Paula et al. (2018), o On Page SEO diz respeito a todas as
otimizagdes realizadas diretamente no website para torna-lo mais atrativo para os motores
de busca. Isso inclui a otimizacdo do conteddo, uso estratégico de palavras-chave, melhoria
da experiéncia do usuario através de um design responsivo e tempos de carregamento
rapidos, e a otimizacdo de meta tags e imagens. Estas acGes ajudam os motores de busca a
entender melhor o conteldo presente no website e a sua relevancia para consultas

especificas, promovendo assim uma classificacdo mais elevada nos resultados de pesquisa.

Por outro lado, o Off Page SEO foca-se em aumentar a autoridade do dominio do website,
através de links de retorno (backlinks) de outros websites reconhecidos, além de outros
fatores como sinais sociais (como o numero de gostos nas redes sociais e partilhas de
contetidos) e mencGes da marca. Esta abordagem procura melhorar a perce¢do dos motores
de busca sobre a relevancia e confiabilidade do site, contribuindo para um melhor

posicionamento nos resultados de pesquisa (Novais de Paula et al., 2018).

A implementacéo eficaz do SEO ¢ crucial para alcancar o topo dos resultados organicos do
Google e outros motores de busca, 0 que por sua vez pode gerar um aumento significativo
no trafego qualificado para o site. Estudos indicam que as posi¢des mais altas nos resultados
de pesquisa atraem a maior parte dos cliques, demonstrando a importancia de uma estratégia
de SEO bem planeada e executada (Kritzinger & Weideman, 2013).

Além de melhorar a visibilidade e o trafego, uma estratégia de SEO bem-sucedida pode
contribuir para o reconhecimento da marca e construir credibilidade junto ao publico-alvo.
No entanto, devido a constante evolucdo dos algoritmos dos motores de busca e ao ambiente
competitivo online, é essencial que as empresas se mantenham atualizadas sobre as melhores
praticas de SEO, e ajustem as suas estratégias conforme necessario para manter ou melhorar

seu posicionamento nos resultados de pesquisa (Lin, Lin, & Xing, 2014).

2.3.2.5. Search Engine Advertising (SEA)

O Search Engine Advertising (SEA) representa um pilar fundamental dentro do espectro do
Search Engine Marketing (SEM), distinguindo-se pela sua abordagem direcionada a

aquisicdo de visibilidade, atraves de anincios pagos em motores de busca.

Esta técnica de marketing digital, que opera em complementaridade ao Search Engine

Optimization (SEO), objetiva o posicionamento imediato de paginas promovidas nas
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posicdes cimeiras dos resultados de pesquisa, contrapondo-se & natureza organica e gradual
do SEO (Venancio, 2021). Enquanto o SEO se foca na otimizacao de conteldo para alcangar
um ranking elevado de forma natural, o SEA envolve um investimento financeiro para
garantir uma visibilidade destacada, através de andncios, para termos de pesquisa

especificos.

No ambito do SEA, o Google Ads emerge como a ferramenta preeminente, permitindo as
empresas promover 0s seus produtos e servigos ndo sé na Pesquisa Google, mas também em
outras plataformas, como o YouTube, oferecendo uma ampla gama de opcles de
personalizacdo em termos de objetivos publicitarios, segmentacdo de publico-alvo e
orcamentacéo. A flexibilidade para iniciar ou interromper campanhas a qualquer momento,
associada a um modelo de custeio baseado em CPC (Custo Por Clique) ou PPC (Pagamento
Por Clique), destaca-se como uma das suas caracteristicas mais valiosas, proporcionando as
empresas controlo sobre os gastos publicitarios e a otimizacdo do retorno sobre o
investimento (Google Ads, 2022; Bluesoft, 2020).

As vantagens do SEA para as organizacdes sdo evidentes. Além de oferecer resultados
imediatos em termos de trafego e de visibilidade, esta abordagem permite uma segmentacao
detalhada, assegurando que os andncios sejam exibidos aos utilizadores mais propensos a
converter. A capacidade de medir o desempenho das campanhas em tempo real possibilita
ajustes continuos para maximizar a eficacia dos anuncios. De referir ainda, que a natureza
do SEA facilita a resposta rapida a oportunidades de mercado, como o langamento de novos
produtos ou promoces limitadas, conferindo as empresas uma vantagem competitiva

significativa (Anderson, 2019).

Em conclusdo, o SEA é uma estratégia indispensavel para as organizacdes que procuram
maximizar a sua presenca online e alcancar objetivos comerciais especificos de forma rapida
e eficiente. A complementaridade com o SEO permite uma abordagem holistica do SEM,
onde o equilibrio entre visibilidade imediata e crescimento organico a longo prazo pode ser
cuidadosamente gerido. Através da implementacdo de campanhas bem estruturadas no
Google Ads, as empresas podem ndo s6 melhorar a sua visibilidade online, como também
otimizar o seu investimento publicitario, alavancando o alcance e a precisdo que o SEA

oferece.
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2.3.2.6.  Social Media Marketing (SMM)

As redes sociais revolucionaram a forma como as pessoas interagem, comunicam e
consomem informacdo, redefinindo as dindmicas sociais, culturais e comerciais numa escala
global. Plataformas como Facebook, Instagram e Twitter, ndo sé facilitam a conex&o entre
pessoas, como também emergem como canais essenciais para 0 marketing, permitindo as

empresas alcancar e interagir diretamente com o seu publico (Gouveia, 2021; Hayes, 2021).

O ambiente digital, caracterizado pela interatividade e pelo acesso imediato a informagéo,
alterou significativamente o comportamento do consumidor e ofereceu as marcas novas
oportunidades para promover a sua cultura, missdo e valores. De facto, o impacto das redes
sociais no comportamento do consumidor evidencia o papel crucial do SMM na decisao de
compra, tornando-se um componente indispensavel no marketing digital contemporaneo
(Chen et al., 2018). Deste modo, o Social Media Marketing (SMM) capitaliza sobre esta
nova dindmica, oferecendo as empresas a oportunidade de construir relagdes duradouras com
os clientes, melhorar a notoriedade da marca e direcionar estrategicamente campanhas para
publicos especificos. Assim, a personalizacdo e segmentacgdo oferecidas pelas redes sociais

permitem uma abordagem de marketing mais direcionada e eficiente.

Gouveia (2021) sublinha as vantagens do SMM, incluindo a divulgacéo da cultura e valores
da empresa, 0 que pode intensificar a conexdo com o publico. Além disso, permite uma
comunicacdo mais direta e personalizada, oferecendo a oportunidade de resolver problemas
ou coletar feedback diretamente dos clientes. A segmentacdo de anuncios conforme as
caracteristicas da audiéncia otimiza o uso de recursos, assegurando que as mensagens
alcancem os individuos mais interessados nos produtos ou servigos oferecidos pela marca.
O SMM também facilita a recolha de informacdes detalhadas sobre o pablico-alvo, sejam
estas geogréaficas, demograficas ou pessoais (gostos e interesses), permitindo que as
empresas ajustem as suas estratégias para atender melhor as expectativas dos consumidores
(Hayes, 2021). Esta estratégia ndo so reforca os insights dos consumidores e a fidelidade a
marca, como também contribui para a geragdo de maior trdfego de entrada, oferecendo

vantagens significativas em termos de convers&o a custos mais reduzidos (Richards, 2015).

Portanto, 0 SMM representa uma abordagem estratégica essencial para as empresas que
procuram maximizar a sua presenca digital, aproveitando o poder das redes sociais para

construir relagdes auténticas com os consumidores, melhorar a percecao da marca e alcancgar
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objetivos comerciais especificos. A aplicacdo informada e estratégica das plataformas de

redes sociais € fundamental para o sucesso no dindmico mercado digital.

Sdo de seguida abordadas, as mais relevantes redes sociais.

a) Facebook

Criado em 2004, o Facebook estabeleceu-se como uma plataforma primordial para a
interacdo social, permitindo que individuos se conectem com amigos e familiares, alem de
explorarem conteddos alinhados aos seus interesses. Mais do que um espaco para conexdes
pessoais, esta rede social emergiu como um canal estratégico para as marcas ampliarem o

seu alcance, identificarem novos clientes e cultivarem relacGes duradouras (Marques, 2021).

Segundo Othman, Suki e Suki (2021), o Facebook desempenha um papel crucial no
marketing digital, servindo como um meio eficaz para as empresas se conectarem com seu
publico-alvo e comunidades potenciais, contribuindo significativamente para o alcance de

bons resultados.

Com uma presenca sélida em Portugal, a rede social registava cerca de 5,95 milhdes de
utilizadores no inicio de 2022, de acordo com dados divulgados pela Meta. Globalmente, o
Facebook anunciou em junho de 2020 que a sua plataforma era utilizada mensalmente por
2,7 bilhdes de pessoas (Meta for Business, 2022), consolidando-se assim como a maior rede
social do mundo. Esta vasta base de utilizadores ndo apenas reflete a popularidade da
plataforma, mas também sublinha o seu potencial inestimavel como ferramenta de marketing
para as empresas que procurem fortalecer a sua presenca online e fomentar uma presenca

significativa junto dos seus publicos.

b) Instagram

O Instagram distingue-se como uma rede social focada no contetdo visual, permitindo aos
utilizadores partilhar imagens e videos sobre variados temas. Esta plataforma oferece
ferramentas para gravar, editar e publicar contetdo de forma réapida e eficiente (Marques,
2021). Deste modo, constitui um canal de marketing visualmente atraente para reforcar a
imagem de marca junto dos consumidores. Uma das suas funcionalidades possibilita ainda
a partilha de publica¢Ges simultaneamente noutras redes sociais, como no Facebook (Chen
etal., 2018).
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De acordo com um estudo da Datareportal (Kemp, 2022), no inicio de 2022, o Instagram
contava com 1,5 bilides de utilizadores no mundo, e cerca de 5,40 milhGes de utilizadores
em Portugal, representando 53,2% da populacéo total do pais. Considerando que 0 acesso a
plataforma é restrito a maiores de 13 anos, 59,6% da populacéo "elegivel” em Portugal estava
ativa no Instagram em 2022. Além disso, o alcance potencial de um andncio no Instagram
abrangia 62,6% dos internautas portugueses no inicio do ano, independentemente da idade.
A distribuicdo de género da audiéncia dos andncios no Instagram em Portugal dividia-se em

51,9% feminina e 48,1% masculina.

c) Youtube

Langado em 14 de fevereiro de 2005 e posteriormente adquirido pelo Google em 2006, o
YouTube consolidou-se como a plataforma lider mundial em partilha de videos, disponivel
em 100 paises e suportando 80 linguas. Verifica-se que aproximadamente 70% do seu
trafego de visualizagbes provém de dispositivos moveis, registando mais de mil horas de
contetdo visualizado diariamente (Marques, 2021).

Marques (2021) sublinha a importancia de uma presencga estratégica no YouTube para
ampliar a visibilidade de marcas ou negdcios, incrementar o trafego para websites e otimizar
os resultados de estratégias digitais. Apesar dos efeitos poderem emergir gradualmente, o
envolvimento com o publico-alvo através desta plataforma é fundamental para estabelecer

comunicacdes criativas e cultivar relagdes duradouras com os clientes.

Conforme indicado no estudo da DataReportal (Kemp, 2022), no inicio de 2022, o YouTube
contava com cerca de 2,56 bilides de utilizadores ativos em todo mundo, e 7,27 milhdes de
utilizadores em Portugal, correspondendo a 71,6% da populacao total do pais. Este dado
revela que os andncios veiculados no YouTube cobriam 84,3% do universo de internautas
portugueses, sem distingdo de idade. Quanto a demografia da audiéncia de andncios na
plataforma, observa-se uma distribuicdo quase equitativa por genero, com 49,3% feminina

e 50,7% masculina.

d) Tiktok

Lancado em agosto de 2018, apds a aquisicdo do Musical.ly, o TikTok rapidamente

estabeleceu-se como uma plataforma vibrante, voltada predominantemente para o publico
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mais jovem, centrando-se na cria¢do de videos curtos, com duracdo de até 15 segundos, que

incentivam a expressao criativa através de formatos como desafios, dangas, dicas e duetos.

Marques (2021) enfatiza a importancia da autenticidade na comunicacdo dentro da
plataforma, onde mesmo os anuncios devem ser integrados de forma natural ao fluxo de
conteudo, evitando a aparéncia explicita de publicidade. O sucesso de um video no TikTok,
conforme apontado por Marques (2021), é determinado pelo algoritmo da plataforma, que
privilegia o interesse do publico em vez do nimero de seguidores, promovendo uma
dindmica onde o conteddo criativo e divertido tem potencial viral, independente da

popularidade do criador.

Schaffer (2022) destaca a recente introducéo de anuncios no TikTok, marcando a entrada da
plataforma no espaco publicitario digital. Esses anuncios apresentam semelhancas com
formatos encontrados noutras redes sociais, mas possuem caracteristicas distintas,
dividindo-se em cinco categorias principais: anuncios no feed, aquisicdes de marca,

visualizacdes principais, desafios de hashtags de marca e efeitos de marca.

Segundo dados divulgados pela ByteDance (empresa proprietaria do TikTok) e analisados
por Kemp (2022) da Datareportal, o TikTok possuia, no inicio de 2022, 885 milhdes de
utilizadores em todo mundo, e cerca de 2,83 milhdes de utilizadores em Portugal com 18
anos ou mais. Apesar da ByteDance oferecer a possibilidade de direcionar anincios no
TikTok para um publico a partir dos 13 anos, as estatisticas disponiveis concentram-se
apenas nos utilizadores adultos. Os dados indicam também, que os andncios no TikTok
alcancavam 33% dos adultos portugueses com 18 anos ou mais no inicio de 2022,
representando um alcance de 32,8% da totalidade dos utilizadores da internet em Portugal,
sem distincdo de idade. A distribuicdo por género, da audiéncia de andincios no TikTok
mostrava uma predominancia feminina de 59,3%, em contraste com 40,7% de audiéncia

masculina.

2.3.2.7. Marketing Analitico

O Marketing Analitico surge como uma ferramenta indispensavel no universo do marketing
digital, distinguindo-se pela sua capacidade de analisar meticulosamente os resultados de

cada estratégia implementada. Esta abordagem analitica permite uma compreensao
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detalhada do comportamento dos consumidores online e a verificacdo da eficacia das agdes
de marketing no alcance dos objetivos estratégicos delineados.

Neste &mbito, a utilizacdo de ferramentas como o Google Analytics é fundamental para
avaliar a performance das diversas iniciativas digitais, desde websites a campanhas de e-mail
marketing, permitindo ajustes e otimizacdes baseados em dados para melhor alinhar as

estratégias as expectativas e necessidades do publico-alvo (Novais de Paula et al., 2018).

O desenvolvimento de um modelo de medicdo, conforme proposto por Novais de Paula et
al. (2018), facilita a organizacdo e a analise dos resultados de maneira eficiente,
sistematizando as tarefas de integracdo de dados, configuracdo de ferramentas analiticas,
criacdo de relatérios e analise de informacdes. Este processo ndo s6 gera conhecimento util
para decisdes estratégicas, como também assegura uma resposta agil as dinamicas do

mercado e as mudangas no comportamento do consumidor.

Em seguida, serdo destacadas algumas etapas importantes para uma aplicacdo de Marketing
Analitico eficiente que permita as empresas compreender a performance das suas estratégias

e manter-se relevante no mercado competitivo da era digital.

a) Recolha e Analise de Dados

A recolha e andlise de dados é uma etapa fundamental no Marketing Analitico, permitindo
as empresas compreenderem profundamente o comportamento dos consumidores e

avaliarem o desempenho das suas estratégias digitais.

A diversidade das plataformas digitais exige métodos distintos de recolha de dados. Para
websites, landing pages e blogs, a combinacao de codificacdo especifica (tags) e cookies é
essencial para registar a atividade dos utilizadores, permitindo a construcdo de um perfil
comportamental que pode ser analisado para otimizar a experiéncia do usuario e a eficacia
do site (Novais de Paula et al., 2018). Ja nas redes sociais e e-mails, os dados séo coletados
a partir das informacbes fornecidas pelos utilizadores durante o processo de registo,

possibilitando uma comunicacdo direta e personalizada com o publico-alvo.

A andlise desses dados recolhidos deve ser feita com atencdo ao contexto em que foram
gerados, nunca se baseando em dados avulsos. Uma analise detalhada e contextualizada
permite as marcas tomar decisdes informadas, otimizando as suas estratégias para melhor

atender as necessidades e expectativas do publico (ibidem). Esta abordagem integrada e
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analitica contribui ndo s6 para o aprimoramento da comunicacdo e oferta da marca, mas
também para a identificacdo de novas oportunidades de produto ou servico, ajustamentos

estratégicos e melhoria continua da presenca digital.

O Google Analytics emerge como uma ferramenta poderosa nesta etapa, integrando dados
de diferentes fontes digitais e fornecendo insights valiosos sobre o comportamento do
consumidor, eficacia do contetdo, performance de campanhas de publicidade e muito mais.
Esta plataforma permite uma viséo holistica da performance digital da marca, facilitando a

identificacdo de tendéncias, comportamentos e oportunidades para otimizacao (ibidem).

Novais de Paula et al. (2018) destaca ainda que a qualidade dos dados analisados é crucial,
dada a presenca de desafios como fake news, perfis falsos e manipulacéo por bots, que podem
comprometer a integridade das analises. As marcas devem, portanto, assegurar a veracidade

e precisdo dos dados em que baseiam suas decis@es estratégicas.

b) Métricas e Indicadores de Desempenho (KPI’s)

No ambito do marketing digital, a avaliacdo e 0 monitoramento continuo das estratégias
através de métricas e de KPI's sdo fundamentais para entender a eficacia das acdes e o
comportamento dos consumidores. A analise detalhada destes indicadores permite que as
marcas ajustem as suas estratégias em resposta as dinamicas do mercado e as preferéncias

dos utilizadores (Saura et al., 2017).

E importante ressaltar que KPIs e métricas ndo sdo a mesma coisa. Enquanto os KPIs s&o
indicadores-chave que tém relevancia direta para o negdcio, as métricas sdo simplesmente
medidas que podem ndo estar diretamente relacionadas com o desempenho do negécio.
Portanto, um KPI ndo se confunde com uma métrica, embora uma métrica se possa tornar

um KPI, num determinado contexto (Patel, 2018).

No que se refere as métricas, trata-se de medidas quantitativas usadas para analisar a eficacia
de uma acdo ou estratégia. Jarvinen e Karjaluoto (2015) consideram que a defini¢do de um
sistema de métricas eficazes depende da organizacdo em questdo, uma vez que ndo existem
padrdes para a construcdo de um sistema de métricas que corresponda as necessidades de

todas as organizagdes.

Por sua vez, um KPI (acronimo de Key Performance Indicator) é utilizado para avaliar se as

acOes estdo alinhadas com os objetivos estabelecidos (Barone et al., 2011), auxiliando na
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melhoria da eficiéncia e na otimizacdo dos investimentos correspondentes (Ghahremani-
Nahr e Nozari, 2021).

Espera-se que cada KPI esteja correlacionado com uma agédo especifica e corresponda aos
critérios/atributos de intemporalidade, simplicidade relevancia e utilidade. Recomenda-se
que um KPI definido tenha de ser imediatamente disponivel (intemporalidade), simples de
compreender pelo decisor (simplicidade), bem como relevante (relevancia) e util (utilidade)

para a empresa (Bekavac & Garbin Pranicevi¢, 2015).
Ha diversas tipologias de KPIs:

1) Patel (2018) propde uma divisdo dos Indicadores-Chave de Desempenho (KPIs) em
trés grupos: primérios, secundarios e praticos. Os primarios medem diretamente 0s
resultados, como numero de leads e taxa de conversdo. Os secundarios relacionam-
se com estratégias de areas especificas da empresa, abrangendo desde a origem do
trafego até a interacdo em call to actions. J& os préaticos oferecem insights adicionais,
ajudando a contextualizar os dados dos outros dois grupos, incluindo o alcance de
publicacles e a interacdo com conteuldo,

2) Todor (2016) considera que os KPIs devem ser distinguidos em quatro categorias:
a) Performance - trafego, leads e alcance;

b) Performance de canal — website, blog, redes sociais e motores de busca;

c) Performance por tipo de fonte — trafego direto, pesquisa organica, referéncias, e-
mail e campanhas PPC,

d) Performance de campanha — geragdo de leads, cliques, conversdes e taxas de

conversao.

No que diz respeito aos KPI’s financeiros, indicadores como CPM, CPC, CPV e CPA sao
cruciais para compreender os custos e a rentabilidade das campanhas (Novais de Paula et al.,
2018). Estes KPI's ajudam as empresas a direcionar os seus investimentos para 0s canais

mais eficientes e a otimizar o ROI das campanhas de marketing digital.

Conclui-se assim que as métricas e 0s KPI's sdo ferramentas indispensaveis para a medicao
e otimizacdo do desempenho no marketing digital. O acompanhamento meticuloso e a
analise estratégica destes indicadores sdo essenciais para que as empresas maximizem 0s
seus investimentos e estabelecam relacfes rentaveis e duradouras com os clientes no

ambiente digital.
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¢) Remarketing

O remarketing, conceituado como uma abordagem estratégica no marketing digital, visa
reconectar com individuos que visitaram um website ou utilizaram um aplicativo de e-
commerce sem concretizar uma compra, evidenciando uma oportunidade significativa para

as marcas maximizarem o retorno sobre o investimento.

Esta técnica permite as empresas apresentar anuncios direcionados em vérias plataformas
digitais, procurando ndo apenas aumentar o reconhecimento da marca, mas também
incentivar os consumidores a completarem acdes desejadas, como finalizar uma compra
(Google, 2018; Lacdo, 2016).

O remarketing distingue-se pela sua capacidade de personalizar a publicidade com base nas
interacdes anteriores dos utilizadores com o website, através de ferramentas como cookies
para recolher dados sobre o comportamento online dos consumidores (Kaulina & Kaulins,
2018). Esta abordagem nao s6 oferece um aumento do acesso a potenciais compradores no
momento mais propenso a conversao, como também permite as marcas gerar publicidade
direcionada, otimizando assim os recursos despendidos em publicidade. Contudo, a eficacia
desta estratégia depende de uma implementacdo cuidadosa para evitar uma percecdo
intrusiva e negativa da marca, que pode surgir quando os anuncios sdo demasiado frequentes

ou pouco relevantes (Lacéo, 2016).

As empresas implementam o remarketing seguindo varias direc6es estratégicas, incluindo a
otimizacdo da conversao, que foca em melhorar as taxas de conversdo dos visitantes do site
(Olga & Vlad, 2014), e a oferta personalizada, que tal como o nome indica, promove ofertas
atraentes por tempo limitado, almejando tanto clientes antigos quanto potenciais novos
consumidores (Olga & Vlad, 2014). Por fim, a estratégia de vendas adicionais visa aumentar
as oportunidades de venda cruzada para consumidores que ja realizaram uma compra,
sugerindo produtos ou servicos complementares baseados no histérico de compras e

preferéncias (ibidem).
O remarketing pode ser categorizado em varios tipos especificos:

a) Remarketing Dindmico: esta forma avancada de remarketing € particularmente
eficaz no e-commerce, onde 0s anuncios mostram especificamente os produtos ou

servigos que um utilizador visualizou no site. Utilizando algoritmos complexos, o
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remarketing dindmico gera anuncios personalizados em tempo real, exibindo
produtos relevantes com imagens e precos atualizados. Ao relembrar os utilizadores
dos produtos pelos quais j& demonstraram interesse, esta técnica aumenta
significativamente a probabilidade de conversdo (Lambrecht & Tucker, 2013),

b) Remarketing de Display: este tipo envolve a exibi¢do de anincios personalizados
para utilizadores que j& visitaram o site da marca, enquanto navegam por outros sites
na internet. Ao utilizar cookies para rastrear o comportamento dos utilizadores, o
remarketing de display ajuda a manter a marca na mente dos potenciais clientes,
incentivando o regresso ao site para a conclusao da compra (Huang et al., 2020),

c) Remarketing por Correio Eletronico: atraves desta estratégia, as empresas podem
reengajar clientes que abandonaram o carrinho de compras, enviando-lhes e-mails
personalizados que destacam os produtos abandonados, podendo incluir ofertas
especiais ou descontos (Bubenheim, 2018).

d) Remarketing para Motores de Busca: foca-se nos utilizadores que realizaram
pesquisas relacionadas aos produtos ou servicos da marca, e este tipo de remarketing
utiliza dados recolhidos através de cookies e pixéis de rastreio para apresentar
anancios personalizados em motores de busca e outros sites afiliados. Esta
abordagem assegura que a marca permanece visivel para os consumidores que
demonstraram um elevado interesse, maximizando as oportunidades de reconectar e
converter (Isoraite, 2019),

e) Remarketing nas Redes Sociais: utilizando a vasta quantidade de dados disponiveis
nas plataformas de redes sociais, 0 remarketing neste contexto permite as marcas
dirigir anancios personalizados a utilizadores que interagiram com a marca online.
Esta estratégia pode aumentar significativamente o envolvimento com a marca, as
taxas de cliques e as conversdes, aproveitando a natureza interativa e altamente
engajada das redes sociais (AdRoll, 2019; Marin Software, 2018),

f) Programas de Fidelizagdo de Clientes: embora menos discutido, este método de
remarketing visa recompensar clientes recorrentes através de incentivos, descontos,
ou acesso exclusivo a novos produtos. Este tipo de estratégia fomenta uma relagdo
duradoura com os clientes, incentivando compras repetidas e aumentando a lealdade

a marca (Raman, 2018).

Resumindo, o remarketing ¢ uma ferramenta robusta que permite as empresas alcancar

clientes anteriores e visitantes do site para aumentar a probabilidade de venda, oferecendo
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vantagens distintas as organizagdes, como 0 aumento das taxas de conversdo e a melhoria
da retencdo de clientes (Isoraite, 2019; Blagorazmnaia & Muntean, 2014). No entanto, é
fundamental que as empresas procedam com cautela e respeitem a privacidade dos clientes
ao empregar estas estratégias, criando uma experiéncia positiva para o consumidor, e
evitando resultados indesejaveis, como o registo de e-mails indesejados ou comportamentos
de navegacdo invasivos. Quando bem executado, o remarketing pode ser uma adigédo
significativa a estratégia de marketing de uma empresa, potencializando o alcance e a

eficacia das suas iniciativas no digital.

2.4.A Industria da MuUsica

2.4.1.Desafios atuais

Os avangos tecndlogos vividos nas ultimas décadas levaram a que muitos negocios se
tivessem de adaptar a nova realidade. Hujran et. al. (2020) destacam que a internet trouxe
um vasto leque de oportunidades de negocio, intensificando a competicdo global,
incrementando o poder de compra dos consumidores e permitindo as marcas estabelecer
relacBes leais com clientes anteriormente inatingiveis. No entanto, para a industria da
musica, estas alteracOes trouxeram desafios e mudaram radicalmente o paradigma vivido até
entdo (Towse, 2020).

Impactada inicialmente pela pirataria e depois pelo crescimento de vendas digitais, via
plataformas como o iTunes, a industria fonografica sofreu a sua maior mudanca com a
introducdo das plataformas de streaming no panorama musical, impactando ndo s6 o0 modo
de consumo e distribuicdo da mdsica, mas também as receitas geradas pela industria
(WI6mert & Papies, 2016; Thomes, 2013). Ouvir masica tornou-se, para muitos, uma pratica
mediada digitalmente, intangivel e mével. Antes dominada pela transmissdo da radio e de
canais televisivos como a MTV, a industria musical é marcada nos dias de hoje por uma

presenca significativa na internet e pela emergéncia de novos intervenientes institucionais.

Pinochet (2014) define streaming como um método de transmissdo de audio e video que
permite ao usuario receber e processar dados em tempo real, sem a necessidade de baixar os
arquivos completos. Essa técnica possibilita 0 acesso imediato ao conteudo através de um

armazenamento temporario conhecido como buffer, processo que acontece tanto no
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momento em que a transmissdo € iniciada, quanto quando ela é retomada apds uma

interrupcao (ibidem).

As plataformas de streaming de musica transformaram a maneira como interagimos com a

musica, oferecendo uma série de vantagens que se alinham as demandas de um publico cada

vez mais conectado e diversificado. Segundo Mendes (2019), estas plataformas (Spotify,

Apple Music, YouTube Music, Amazon Music Unlimited e Google Play Music), tém

caracteristicas Unicas, mas partilham beneficios fundamentais que justificam sua

popularidade crescente:

a)

b)

d)

Acesso a um vasto catdlogo de musicas: com milhdes de faixas disponiveis, 0s
utilizadores podem explorar uma diversidade sem precedentes de musicas, artistas e
albuns, sem a necessidade de aquisi¢des individuais, ampliando assim as fronteiras
musicais para além do que era tradicionalmente acessivel;

Personalizacdo e recomendagdes: utilizando algoritmos avangados, essas
plataformas oferecem recomendacdes personalizadas, adaptadas as preferéncias
individuais dos usuérios. Este nivel de personalizacdo enriquece a experiéncia do
ouvinte, introduzindo 0s usuarios a novos artistas e géneros que eles podem nao ter
descoberto de outra forma;

Portabilidade: a capacidade de aceder a musica em qualquer dispositivo, em qualquer
lugar, apenas com uma conexdo a internet, sem a necessidade de downloads fisicos
ou digitais, sublinha a conveniéncia destes servicos. Além disso, a funcionalidade de
escuta offline atende as necessidades de acessibilidade em situacdes sem conexdo a
internet;

Contribuicdo para os artistas: embora existam debates sobre a equidade da
distribuicdo de receitas, ndo se pode negar que as plataformas de streaming
proporcionam aos artistas um meio de alcancar um publico global. Isso ndo apenas
aumenta a visibilidade, mas também potencializa as receitas de performances ao vivo
e vendas de merchandise,

Descoberta de mdasica: as funcionalidades de descoberta facilitadas pelas
plataformas, como playlists curadas e radios, baseadas em artistas ou géneros,
ampliam significativamente o espectro de musica ao qual os ouvintes tém acesso,

promovendo a diversidade musical e cultural.
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De acordo com o Relatério Global da Inddstria Musical de 2022, a industria da musica
continua a experienciar um crescimento significativo, embora a uma taxa mais moderada
comparativamente ao impulso p6s-pandémico de 2021. O streaming manteve a sua posi¢do
dominante, com as receitas aumentando 11,5% para 17,5 mil milhdes de dolares. Apesar de
um crescimento mais lento do que o ano anterior, 0 streaming por assinatura cresceu 10,3%,
alcancando 12,7 mil milhdes de ddlares. Surpreendentemente, os formatos fisicos, incluindo
CDs e vinis, também viram um aumento de 4,0% nas receitas, indicando uma resiliéncia
notavel neste segmento. Em contraste, os downloads e outros formatos digitais nao
streaming, registaram um declinio, reforcando o streaming como o formato digital
predominante (IFPI, 2023).

A pesquisa "Engaging with Music 2022" da IFPI (2023) ilustra uma evolucéo nos habitos de
consumo musical, destacando um aumento para 20,1 horas semanais de audi¢do. A adesao
a servicos de streaming pagos por 46% dos inquiridos, reflete uma preferéncia por acesso
ilimitado a musica. Este estudo também ressalta a importancia da musica para o bem-estar
mental e fisico, com uma vasta gama de géneros explorados pelos ouvintes. A interagdo com
a masica através de diversas plataformas e formatos é cada vez mais comum, evidenciando
a integracdo da musica em varias facetas da vida diaria. Contudo, o relatério também aponta
para desafios, como o acesso ndo autorizado a contetdo musical, enfatizando a necessidade

de proteger a indUstria e seus criadores.

Segundo a Audiogest (2022) o streaming de musica em Portugal teve o maior volume de
vendas reportadas pelos associados no periodo de 2022, com uma quota de 69% em relacéo
ao total. As vendas reportadas para o mercado digital cresceram 13.3% face ao mesmo més

do ano transato.

A medida que a industria da musica continua a adaptar-se e evoluir com as mudancas
tecnoldgicas, a importancia de estratégias inovadoras torna-se cada vez mais evidente. As
plataformas de streaming, ao transformarem o acesso, distribuicdo e consumo de musica,
também abriram novas avenidas para a interacdo entre artistas e audiéncias. Este cenario
digitalizado, ndo apenas alterou 0 modelo de negécios da industria musical, mas também
preparou o terreno para uma nova era de marketing. Agora, a beira dessa nova realidade, o
proximo capitulo procura explorar como é que o marketing pode ser aproveitado para

maximizar o potencial dos artistas e das suas musicas.
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2.4.2.0 Papel do Marketing Digital

O papel do marketing digital na industria da musica tem-se tornado cada vez mais central,
refletindo a importancia crescente das redes sociais na promocéo e divulgacédo de artistas e
das suas obras. Benazzi & Donner (2012) destacam a influéncia do boca-a-boca digital,
evidenciando como os fas podem amplificar a visibilidade de artistas e musicas através das
redes sociais. Este fendbmeno sublinha a necessidade de estratégias de marketing que se

alinhem com as conversas e interacdes que ocorrem nesses espacos virtuais.

A industria criativa, da qual os musicos sdo uma parte integral, é caracterizada por sua
natureza espontanea e imprevisivel (Eikhof & Haunschild, 2006). No entanto, a presenca no
mercado exige que os artistas adotem uma abordagem estruturada, com planeamento e
organizacao, para atender as expectativas de um publico que deseja participar ativamente do
processo criativo. As redes sociais emergem como plataformas vitais para promover essa
participacdo, comunidade e conexdo (Mayfield, 2011; Constantinides & Fountain, 2008),

permitindo uma interacdo mais proxima entre artistas e fas.

A tecnologia digital possibilitou novas formas de interacdo entre fas e musicos, criando
pontos de contato que facilitam a percecdo e a cocriacdo de valor (Cartwright et al., 2015).
Através de websites, redes sociais e e-mails, 0s artistas conseguem ndo apenas conectar-se
com o seu publico, mas também expandir a sua base de fas. Além disso, a digitalizacdo
facilita a internacionalizacdo dos artistas, permitindo que eles atinjam publicos em diferentes
regides geogréficas (Ogden et al., 2011). Os mesmos autores, destacam ainda, que
plataformas como o Facebook e o Youtube permitem que 0s masicos atinjam grandes niveis

de popularidade.

O sucesso dos musicos nas redes sociais esta intrinsecamente ligado ao tempo que 0s
utilizadores passam nessas plataformas, criando oportunidades para o consumo e discussao
de contetido musical, além da interacdo direta com os artistas. Essa dindmica transforma os
musicos em produtores do produto "mdasica”, com os fas, como seus principais consumidores
(Portman-Smith & Harwood, 2015). A construcdo de relagcBes proximas com os fés,
potencializada pelas redes sociais, é crucial para ampliar a divulgacdo do artista e aumentar

as oportunidades de performances ao vivo.

Deste modo, as redes sociais tornaram-se ferramentas indispensaveis para 0s musicos, ndo

apenas por permitirem uma comunicacdo em tempo real e com baixo custo (Godes et al.,
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2005), mas também por influenciarem positivamente a industria musical como um todo
(Kubacki and Croft, 2004). A capacidade de transmitir informacfes instantaneamente e
interagir com o publico numa escala global redefine as estratégias de marketing na industria

da musica.

Esta evolucédo no papel do marketing digital na industria da musica é especialmente relevante
no contexto do estagio realizado na Switch Ideas. A experiéncia adquirida oferece insights
valiosos sobre como as estratégias digitais podem ser aplicadas efetivamente para promover
artistas e mausica, enfatizando a importancia da adaptacdo as mudancas tecnoldgicas e as
preferéncias do publico. O estdgio na Switch Ideas, abordado no capitulo seguinte, atua
como uma ponte entre 0 conhecimento tedrico abordado na presente revisdo da literatura e

a aplicacdo préatica das estratégias de marketing na industria da musica em Portugal.

31



Integracdo do Marketing Relacional e Digital na Industria da Musica

3. A organizacao - Switch ldeas, Unipessoal Lda

3.1. Apresentacao da Organizacao

Apresenta-se de seguida a ficha técnica da empresa.

a) Nome: Switch Ideas, Unipessoal LDA;

b) Setor de Atividade: A Switch Ideas destaca-se no setor de marketing digital com um
foco particular na industria da musica, oferecendo servi¢os abrangentes que incluem
design, publicidade, criacdo e manutencdo de websites, gestdo de e-commerce, e
consultoria empresarial. Esta também presente na producdo de eventos, merchandise,
conteudos multimédia, além de proporcionar formacdes, tanto presenciais como online,
visando atender de forma integrada as necessidades de promocdo e comunicacdo dos
diferentes clientes;

c) Localizacdo: Rua Particular Américo Cartaxo, N° 15, Vila Verde 2705-893 Sintra;

d) Forma Juridica: Sociedade Unipessoal.
3.2. Historia da Organizagéo

A historia da Switch Ideas comega em 2012, quando Lucia Seixo, entdo com 17 anos,
comecgou a organizar eventos musicais, colaborando com alguns artistas, no inicio das suas

carreiras, como Dillaz, GROGnation, Piruka, Bispo e Kappa Jota.

Em 2018, profissionaliza a sua paixdo e funda a Switch Ideas, tornando-se pioneira em
Portugal ao integrar o marketing digital como uma ferramenta indispenséavel ao sucesso da
carreira dos artistas. Desde entdo, a empresa evoluiu sendo uma referéncia no marketing
musical, colaborando com alguns dos maiores artistas portugueses, como Slow J, Papillon,
Julinho KSD, Ivandro e Valete, bem como com produtoras e empresas de agenciamento

como a Sente Isto, a Radar dos Sons e, mais recentemente, a Backroom.

Com o passar dos anos, a Switch Ideas (SW) ampliou significativamente a sua oferta de
servigos. Além de se especializar em estratégias de lancamento, marketing de contetdo,
gestdo de merchandise, publicidade online, promocao de eventos e design grafico, aempresa
entrou no mundo das formacGes especializadas. Estes cursos sdo oferecidos, tanto

presencialmente, para empresas do setor, quanto online, abrangendo um publico
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diversificado, marcando assim a sua evolucdo continua e adaptabilidade as necessidades do

mercado musical.
3.3. Organograma/Areas funcionais

Embora seja comum considerar um organograma redundante numa empresa unipessoal, é
importante destacar as varias responsabilidades e funcdes desempenhadas pela fundadora e
CEO, Lucia Seixo, dentro da SW:

1. Gestdo de clientes;

2. Design e Marketing;

3. Fungdes Financeiras (contabilidade e financas);
4

Funcdes de Logistica e Distribuicdo (em caso de gestdo de merchandise).

E importante ressaltar que, devido ao elevado volume de trabalho, a organizagdo muitas
vezes recorre a subcontratacdo de servigos para oferecer suporte em determinadas areas,

consoante a sua necessidade.
3.4. Enquadramento Estratégico

3.4.1.Missdo, Visdo e Valores Organizacionais

Para assegurar um posicionamento de destaque num mercado altamente competitivo, torna-
se imperativo que todos os departamentos de uma organizacao trabalhem de forma sinérgica,
visando um objetivo comum (Kotler e Keller, 2013). Neste contexto, a missdo, Vvisdo e
valores constituem as diretrizes fundamentais que orientam a atuacéo da empresa, servindo
como bussola para os colaboradores e facilitando a coordenacdo de acGes e tomadas de
decisdo. Assim, o conhecimento profundo da missdo, visdo e valores organizacionais da
Switch Ideas, revela-se crucial aquando integracdo de estagiarios, ou no relacionamento com

todos os parceiros da empresa.

A missdo da SW é clara e inspiradora: promover estratégias inovadoras no ambito do
marketing musical, com o objetivo de deixar uma marca indelével no panorama musical.
Este propdsito ndo se manifesta apenas na oferta de servigos excecionais a profissionais da

industria, artistas, editoras e agéncias de booking & management, mas estende-se igualmente
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a oferta de formacgdo online destinada a um publico diversificado, o que demonstra um

compromisso genuino em nutrir e desenvolver a proxima geracao do setor.

Ja a sua visdo assenta em ser reconhecida na industria portuguesa como lider na redefinicéo
do marketing musical, estabelecendo novos padrbes de inovacao, criatividade e sucesso. A
empresa aspira a ser a ponte entre o talento musical e o seu potencial de mercado,
transformando visdes artisticas em realidades tangiveis e sustentaveis. Com um foco especial
na democratizacdo da formacdo em marketing musical, a SW visa capacitar a proxima

geracdo de profissionais, preparando-os para liderar a evolugdo continua da industria.

Por sua vez, os valores organizacionais moldam uma cultura organizacional profundamente
enraizada em principios éticos, na inovacdo continua e no compromisso firme com a
exceléncia e a responsabilidade social. Estes valores ndo apenas orientam as operacgoes
diérias da empresa, mas também servem como um compromisso com os seus clientes,
parceiros e a comunidade em geral, refletindo o seu papel como lider inovador no mercado

musical. Os mesmos sdo 0s seguintes:

a) Inovacdo, Criatividade e Diferenciacdo: a SW dedica-se continuamente a procura de
novas abordagens e ao estudo aprofundado das tendéncias atuais da industria musical.
Este empenho tem como finalidade garantir que os seus clientes beneficiem de
estratégias marcadas pela inovacdo, criatividade e uma clara diferenciacdo no
mercado, destacando-se assim numa inddstria competitiva;

b) Compromisso com a Identidade de Cada Artista: a empresa sustenta um compromisso
inabalavel de alcancar resultados significativos para cada artista, preservando ao
mesmo tempo a sua autenticidade e esséncia. Através do desenvolvimento de
estratégias personalizadas, a SW esforca-se por ndo s6 aumentar o alcance e a
visibilidade dos artistas, mas também por assegurar a manuten¢do da sua identidade
unica;

c) Integridade, Honestidade e Transparéncia: a integridade serve como a fundagéo sobre
a qual a SW constroi todas as suas relagdes com clientes e parceiros. A honestidade e
a transparéncia sao consideradas fundamentais, reforcando a confianca nas interacoes
da empresa e na construcdo de parcerias duradouras;

d) Responsabilidade Social: a responsabilidade social na SW reflete um compromisso

profundo com a promoc¢édo de um impacto positivo na sociedade. Destaca-se a atencao
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da empresa pela integracao de praticas éticas e sustentaveis nas diferentes operagoes

que realiza, visando contribuir para o bem-estar coletivo.
3.4.2. Andlise Externa

Para a avaliacdo do ambiente externo da Switch Ideas, recorri a analise PESTEL, uma
ferramenta estratégica essencial para compreender o impacto de variaveis externas ndo
controlaveis pela empresa. Esta abordagem permite uma avaliagdo aprofundada dos fatores
Politicos, Econdémicos, Sociais, Tecnoldgicos, Ecoldgicos e Legais que influenciam a

operacdo e estratégia da industria onde a organizacgéo esta inserida.
a) Ambiente Politico

Um dos aspetos mais significativos neste panorama é a politica cultural e os programas de
apoio as artes implementados pelo governo, como é exemplo o programa. Estas politicas
podem variar significativamente, dependendo da orientacdo politica dos governos em
exercicio, e ttm o potencial de afetar a disponibilidade de recursos para o setor cultural,
como ¢ exemplo o programa “Portugal 2020”. Isto representa uma oportunidade de
beneficiar de apoios financeiros, parcerias e subsidios destinados a projetos culturais, o que
podera ser crucial para a expansao dos seus servicos e para a consolidacdo da presenca das

empresas no mercado.

Além disso, as leis de direitos autorais, como as regidas pelo Codigo do Direito de Autor e
dos Direitos Conexos (CDADC) em Portugal, determinam como a musica pode ser utilizada,
compartilhada e monetizada. Mudancas recentes ou futuras nessas leis exigem que a
organizacdo esteja sempre atualizada para garantir que suas estratégias de promogdo e

distribuicdo de contedo musical estejam em conformidade legal e sejam efetivas.

Internacionalmente, politicas como a Diretiva de Direitos de Autor no Mercado Unico
Digital da Unido Europeia influenciam como o contetudo musical é tratado online, afetando
diretamente as estratégias digitais. Essa diretiva, ao reformar a gestdo de direitos autorais
para a era digital, impacta como a musica é distribuida e monetizada nas plataformas digitais,
exigindo das organizagdes adaptacdes nas abordagens de marketing e na gestéo de contetido

musical.
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b) Ambiente Econémico

O ambiente econdmico é caracterizado por um conjunto de varidveis que incidem tanto sobre
a oferta como sobre a procura no setor musical. Estas englobam, entre outros, o crescimento
econdmico global, os niveis de rendimento disponivel dos consumidores e as tendéncias de
consumo que se encontram em constante evolucdo. Por exemplo, periodos de recessdo
econdmica podem conduzir a uma reducdo nos gastos discricionarios, impactando
negativamente as vendas de musica, bilhetes para concertos e merchandise. Por outro lado,
um clima economico favoravel pode resultar num aumento dos gastos em entretenimento,

beneficiando os artistas e, por consequéncia, as empresas que operam na industria.

Adicionalmente, e tal como referenciado na reviséo da literatura anterior, a digitalizacdo da
mausica alterou de forma significativa o modelo de negdcios tradicional, com plataformas de
streaming como o Spotify e o Apple Music a emergirem como 0s principais meios de
consumo musical. Esta transformacdo representa desafios e oportunidades para as
organizagOes. Por um lado, a agéncia necessita de adaptar as suas estratégias de marketing
para promover artistas e conteddos num ambiente digital altamente competitivo. Por outro,
0 crescimento do streaming abre novas possibilidades para campanhas de marketing

criativas e parcerias estratégicas.

A inflacdo constitui outro elemento econdmico de relevo, influenciando o custo dos servicos
de marketing e a producdo de eventos. Uma escalada nos precos pode comprimir as margens
de lucro das empresas e dos seus clientes, exigindo estratégias de otimizacdo de custos e

uma negociagao eficaz com fornecedores.
¢) Ambiente Sociocultural

No ambito da analise do ambiente sociocultural, as empresas confrontam-se com um cenario
marcado por profundas mudancas culturais e alteracbes no comportamento dos
consumidores, tal como destacado na revisdo da literatura. Estes fatores, que refletem a
maneira como 0 publico se relaciona com a musica no ambiente digital orientam

decisivamente as estratégias de marketing.

As mudancas culturais, evidenciadas nas tendéncias musicais e na popularidade de diversos
géneros, assumem um papel crucial na configuracdo das campanhas de marketing e

promogdo. A mdusica, como manifestacdo cultural dindmica, estd em constante
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transformac&o, com novos estilos a emergir e a captar a atencéo de diferentes audiéncias. A
capacidade das empresas anteciparem estas tendéncias e adaptarem as suas estratégias de
marketing para destacar artistas e géneros em ascensdo pode constituir um diferencial
competitivo significativo. Tal requer um conhecimento aprofundado do panorama musical e
uma agilidade para se ajustar as preferéncias musicais em evolucdo, desenvolvendo
campanhas que ndo s6 ecoem junto ao publico-alvo, mas também celebrem a diversidade

musical.

Paralelamente, o comportamento do consumidor, no que diz respeito a interacdo com a
mausica online, influencia diretamente as abordagens de marketing digital adotadas. Com a
crescente prevaléncia do consumo de musica através de plataformas de streaming e redes
sociais, emerge a necessidade de estratégias de marketing digital criativas que capturem a
atencdo do publico na internet, que cada vez é mais curta. Assim, as organizacOes da
industria musical devem procurar criar conteldos atrativos e experiéncias digitais
envolventes que promovam a interacdo e a partilha, maximizando a exposi¢do dos seus

artistas.
d) Ambiente Tecnoldgico

Tal como ja referido, a ascensdo das plataformas de streaming revolucionou o acesso a
mausica, tornando-a mais acessivel a um puablico global. Isto significa uma oportunidade de
explorar novas estratégias de marketing digital que alavanquem estas plataformas para
promover artistas e maximizar a sua visibilidade. A otimizacdo do conteldo para estas
plataformas, através de playlists curadas e colaboraces estratégicas, pode aumentar

significativamente o alcance e o relacionamento dos artistas com os seus publicos.

Além disso, as redes sociais continuam a ser uma ferramenta indispensavel no paradigma
atual do marketing. A capacidade de criar conteudo viral, interagir diretamente com os fas e
promover eventos em tempo real oferece as organizagdes meios poderosos para construir e
solidificar a presenca online dos artistas. A utilizacéo de tecnologias emergentes, como a
realidade aumentada e virtual, para criar experiéncias imersivas e inovadoras em campanhas
promocionais, representa outra frente onde a tecnologia pode ser capitalizada para envolver

0 publico de formas distintas.

Por sua vez, a anélise de dados e a inteligéncia artificial também estdo a transformar o a

industria da musica e o marketing, permitindo uma segmentacdo mais precisa e
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personalizagcdo das campanhas. As empresas podem utilizar estas tecnologias para analisar
padrdes de consumo, preferéncias dos ouvintes e o seu comportamento nas redes sociais,

adaptando as suas estratégias de um modo mais eficaz e direcionado.
e) Ambiente Ecoldgico

No contexto da anélise do ambiente ecoldgico, as organiza¢Ges enfrentam um cenario cada
vez mais influenciado por questdes de sustentabilidade e consciéncia ambiental. O
compromisso com praticas ecoldgicas nao sé reflete uma responsabilidade corporativa, mas
também se alinha as expectativas crescentes de consumidores e artistas que valorizam a

sustentabilidade.

A indUstria da musica, tradicionalmente marcada pela producgdo de produtos fisicos, como o
CD, e eventos com utilizagdo intensiva de recursos, tem sido desafiada a reconsiderar as suas
praticas a luz do impacto ambiental. Isto implica a ado¢do de estratégias que minimizem a

pegada ecoldgica das suas operacdes e dos projetos em que se envolve.

Além disso, a digitalizacdo da musica apresenta oportunidades significativas para reduzir o
impacto ambiental associado a producédo e distribuicdo fisica de musica. As empresas da
indUstria podem capitalizar nesta tendéncia, fomentando a distribuicdo digital de musica e
contetdos relacionados, 0 que ndo s6 é ambientalmente sustentavel, mas também responde

as preferéncias de consumo das novas geracgoes.

A colaboracdo com artistas e editoras no desenvolvimento de merchandise sustentavel, com
produtos fabricados com materiais reciclados ou amigos do ambiente, pode reforcar ainda
mais 0 compromisso das organizacfes com a sustentabilidade. Além de minimizar o impacto
ambiental, estas iniciativas podem criar uma conexdo emocional mais profunda com os fas,

que se veem refletidos nos valores ambientais promovidos pelos seus artistas favoritos.
f) Ambiente Legal

Por fim, é crucial reconhecer o impacto direto que a legislacdo tem nas operacOes e
estratégias no setor da mdsica. Assim, o ambiente legal engloba uma série de
regulamentacdes que vao desde a protecao de direitos autorais e propriedade intelectual até

as normas especificas de marketing, publicidade e protecdo de dados.
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A protecdo de direitos autorais e propriedade intelectual esta no cerne da industria musical,
assegurando que compositores e intérpretes sejam devidamente renumerados pelo seu
trabalho. Isto implica uma navegacéo cuidadosa pelas leis de direitos autorais para garantir
que toda a musica promovida estd devidamente licenciada e em conformidade com as

regulamentagdes locais e internacionais.

As legislagOes que regulam o marketing e a publicidade desempenham um papel crucial,
particularmente com o crescimento do marketing digital. Assim, torna-se essencial garantir
que as suas campanhas sejam transparentes, ndo enganosas e respeitem a privacidade dos
consumidores, estando em conformidade com as normas sobre publicidade online e

comunicagdo comercial eletronica.

Por ultimo, destaco que a digitalizacdo do marketing, a protecdo de dados e a privacidade
online tornaram-se questdes legais cruciais. Regulamentos como o Regulamento Geral sobre
a Protecdo de Dados (RGPD) da Unido Europeia exigem que as organizagdes implementem
medidas rigorosas para a gestdo segura das informacGes dos artistas e dos fas, evitando

potenciais sancdes legais e danos a reputacao.

3.4.3.Concorréncia

A concorréncia caracteriza-se pela luta por clientes e por participacdo no mercado entre
empresas do mesmo setor, que oferecem produtos ou servigcos semelhantes. Kotler e Keller
(2013, p.10) explicam que isso inclui todas as propostas concorrentes e substitutas, reais e
potenciais, que um comprador possa considerar. Seguindo esta perspetiva, juntamente com

a organizacao foram identificados os seus concorrentes mais significativos:
a) Saradoespr.

A saradoespr. é amplamente reconhecida pela sua exceléncia em comunicacdo estratégica,
relagGes-publicas e marketing digital, com um foco acentuado na comunicacgdo de imprensa
dentro da industria da musica. Os seus clientes destacam a capacidade Unica da organizagéo
desenvolver planos de marketing e promogdo que respeitam a esséncia, objetivos e

posicionamento especificos de cada artista.

Este nivel de personalizagdo e a rede extensa de contatos posicionam a saradoespr. como um

concorrente relevante para a SW, especialmente no que diz respeito & promocao de artistas
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e a comunicacdo de imprensa, uma area que pode sobrepor-se aos servicos de marketing
digital orientados para a indUstria da musica oferecidos. Embora a saradoespr. se concentre
mais em relacbes publicas e comunicacdo de imprensa, essas atividades estdo
intrinsecamente ligadas a promocao e visibilidade dos artistas na industria, que sdo também
objetivos dos servicos de marketing digital que a SW fornece. Assim, existe uma area de
intersecdo entre os dois conjuntos de servigos, onde ambos competem para atender as

necessidades semelhantes dos clientes dentro do mercado da musica;
b) Milk&black

Focando-se principalmente na assessoria de imprensa de projetos musicais e de eventos
como o "Sol da Caparica”, a Milk&black concorre diretamente com a SW no ambito da
promocao e comunicacao no setor da masica. A sua especializacdo na gestdo de eventos e
na assessoria de imprensa para projetos musicais coloca-a huma posicdo de destaque no
mercado, oferecendo servicos que podem competir com alguns dos oferecidos pela Switch
Ideas. A experiéncia e 0 foco da Milk&Black na promocdo de eventos musicais e na
comunicacdo estratégica, podem cruzar-se com as necessidades dos clientes da SW, que

procuram visibilidade e promocéo dentro da industria;
c) Beware!

A Beware! destaca-se no universo do marketing com a sua abordagem integrada, com
servigos de gestdo de redes sociais, criacdo de conteudo, publicidade online, design, web
design e SEO. Este leque de servicos reflete um entendimento profundo das necessidades
digitais de artistas e marcas, fornecendo solucgdes que vao desde a melhoria da visibilidade
online até o aprofundamento da ligagcdo com o publico. Além da sua abordagem ao marketing
digital, a agéncia ainda oferece servigos de assessoria de imprensa e ativacdo de marca. Esta
combinacdo ndo s6 amplifica a presenca online, como também promove uma cobertura
medidtica estratégica e cria experiéncias de marca memoraveis, que solidificam a relacéo

entre artistas/marcas e 0s seus publicos.

Esta abordagem multifacetada e a oferta de servicos de alta qualidade colocam a Beware!
como um sério concorrente da SW. Ambas procuram elevar a presenca online dos seus
clientes, mas a Beware! apresenta uma proposta Gnica no mercado, combinando eficazmente

marketing digital, comunicacéo estratégica e experiéncias de marca, tornando-se assim numa
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opcao atraente para artistas e marcas a procura de uma solugdo completa e integrada para as
suas necessidades de marketing e comunicagéo;

d) O Colectivo

O Colectivo emerge no cenario do marketing com servicos de assessoria de comunicacao
artistica que oferece uma abordagem distinta, focada na estratégia de marketing, assessoria
de imprensa, gestdo de conteldo para streaming e gestao de redes sociais. Esta organizagdo
distingue-se pela sua visdo integrada e pelo objetivo de fornecer solu¢des completas que ndo
sO elevam a presenca online dos artistas, mas também promovem uma interacdo auténtica e

significativa com o publico.

A abordagem abrangente e integrada d'O Colectivo, focada em fornecer uma gama completa
de servicos de comunicacao e marketing artistico, coloca-a como um concorrente direto da
SW. A sua capacidade de oferecer solugcdes personalizadas e eficazes em varias frentes de
comunicacdo digital, torna-a uma escolha atraente para artistas e marcas musicais a procura
de uma assessoria competente e inovadora, capaz de navegar com sucesso 0 dindmico

mercado musical atual.

Estes quatro concorrentes — Saradoespr, Milk&black, Beware! e O Colectivo —destacam-
se ndo so pelos seus servicos especializados, mas também por uma abordagem distinta e uma
solida reputacdo no mercado. Embora a SW ofereca uma gama ampla de servigos de
marketing digital focados especificamente na muasica e uma vasta experiéncia no ramo, a
presenca destes concorrentes em &reas como comunicacdo de imprensa, promog¢do de
eventos e assessoria de marketing integral, aponta para a necessidade imperativa de
diferenciacdo e desenvolvimento de estratégias de valor acrescentado. Assim, a SW deve
visar ndo apenas satisfazer as necessidades atuais dos seus clientes, mas antecipar-se as
futuras, consolidando aa sua reputacdo como uma agéncia lider e inovadora no campo do

marketing musical digital.

3.4.4. Andlise Interna

A andlise do ambiente interno visa o diagnéstico do ponto de situagdo da organizagdo
relativamente aos pontos fortes e fracos das suas variaveis controlaveis, pela autoavaliacao
dos seus recursos, capacidades e competéncias (Lobato, 2015). De acordo com Concei¢ado

(2023), os recursos, sejam eles humanos, organizacionais, financeiros ou de marketing,
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geram capacidades e, por sua vez, as capacidades criam competéncias que, por sua vez, se
conseguem tornar em capacidades estratégicas com valor competitivo, possibilitando um

desempenho superior em relacdo a concorréncia.

Para compreender melhor o contexto da Switch Ideas no que se refere ao seu ambiente

interno, foi elaborada a seguinte tabela:

Tabela 1 — Analise Interna dos Recursos

Recursos Humanos

Pontos Fortes: Pontos Fracos:

a) Vasta experiéncia e rede de contatos  a) Risco de sobrecarga de trabalho, com

por parte da fundadora na inddstria da potencial impacto na saiide e bem-estar
mausica, promovendo relagdes da empresaria, assim como na qualidade
proximas e de confianga com 0s seus dos servicos prestados;
clientes; b) Dependéncia de subcontratagdo para

b) Abordagem altamente personalizada e projetos de maior trabalho devido ao seu
adaptavel as necessidades de cada caracter unipessoal.
cliente;

c) Flexibilidade de horérios, permitindo
acomodar as especificidades de cada

projeto.

Recursos Organizacionais
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Pontos Fortes:

a) Tomada de decisdo na hora e
comunicacdo eficaz, essenciais numa
industria dinamica;

b) Proatividade na procura de novas
oportunidades, demonstrando um
espirito empreendedor e uma atitude

ativa no mercado.

a)

Pontos Fracos:

Estrutura unipessoal pode limitar o
crescimento e diversificacdo dos
Servicos;

Capacidade limitada para gerir
maltiplos projetos simultaneamente,
podendo afetar o cumprimento de

prazos.

Recursos Financeiros

Pontos Fortes:
a) Gestdo financeira prudente, refletida
na auséncia de dividas e na autonomia

financeira.

Pontos Fracos:

a)

Recursos financeiros limitados,
caracteristicos de uma empresa
unipessoal e recente, restringindo a
capacidade de investimento em

expansao e inovagéo.

Recursos de Marketing

Pontos Fortes:

a) Especializacdo em marketing digital
na industria da muasica, com servicos
abrangentes que incluem design,
publicidade, e gestdo de e-commerce;

b) Capacidade de oferecer formagdes
especializadas, tanto presenciais
guanto online, expandindo a
influéncia e o alcance da empresa no

setor.

Pontos Fracos:

a)

Potencial limitagcdo na capacidade de
resposta rapida a todas as solicitaces
do mercado devido a estrutura

unipessoal.
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A analise do ambiente interno da Switch Ideas, Unipessoal Lda, ilustra uma empresa com
pontos fortes significativos, impulsionada pela experiéncia significativa e pela vasta rede de
contatos da sua fundadora, Lucia Seixo, na indastria musical. A capacidade de oferecer um
servico altamente personalizado e a flexibilidade para adaptar-se as necessidades especificas
de cada cliente sdo pontos fortes distintos que fundamentam o sucesso da empresa. No
entanto, a natureza unipessoal da SW traz consigo desafios significativos, como o risco de
sobrecarga de trabalho e uma capacidade limitada para expandir os servicos e gerir multiplos
projetos simultaneamente, o que pode comprometer tanto a saude e bem-estar da empresaria
quanto a qualidade dos servigos prestados. Apesar dos recursos financeiros limitados, a
gestdo financeira prudente da empresa assegura a sua sustentabilidade. A especializagdo em
marketing digital e a oferta de formacGes especializadas demonstram o compromisso da
organizacdo em manter-se na vanguarda do setor, embora a estrutura unipessoal possa

restringir a rapidez da resposta a novas solicitagdes de mercado.

3.4.5. Anélise SWOT

A analise SWOT [Strengths (forcas), Weaknesses (fraquezas) — ambiente interno;
Opportunities (oportunidades), Threats (ameacas) — ambiente externo] representa uma
ferramenta crucial na gestao estratégica de qualquer organizacao, proporcionando uma visdo
holistica que permite a identificacdo e avaliacdo dos principais pontos fortes, pontos fracos,

oportunidades e ameacas que influenciam a sua operacionalidade e estratégias futuras.

Esta abordagem, fundamentada nas contribuicGes tedricas de Kotler e Keller (2013), enfatiza
a importancia de uma compreensdo abrangente dos ambientes interno e externo de uma
empresa, como base para o desenvolvimento de estratégias eficazes. A andlise interna
revelou insights valiosos sobre 0s pontos fortes e fracos da empresa, centrando-se em areas
como recursos humanos, organizacionais, financeiros e de marketing. Por outro lado, a
andlise externa, elucidou sobre as oportunidades e ameacas predominantes no ambiente

externo da SW. Desta forma, a presente analise SWOT sintetiza todas estas situagoes.

44



Integracdo do Marketing Relacional e Digital na Industria da Musica

Tabela 2 — Analise SWOT

Pontos Fortes Pontos Fracos

a) Risco de sobrecarga de trabalho devido

a) Vasta experiéncia e redes de contacto . i
a estrutura unipessoal;

no setor; . o
b) Recursos financeiros limitados,

b) Abordagem altamente personalizada e .. .
) 9 P restringindo a capacidade de

adaptavel as necessidades dos clientes; . .
investimento;

Especializag keting digital, : _— .
¢) Especializacdo em marketing digita c) Capacidade limitada para gerir

incluindo design, publicidade, gestdo L ) )
multiplos projetos simultaneamente.

de e-commerce e formagao.

Oportunidades Ameacas
a) Mudancas nas politicas culturais e

a) Apoios financeiros e subsidios para o x
legislacdo podem afetar a operacéo e

projetos culturais concedidos pelo L .
_ _ estratégia;
governo e entidades culturais; A
b) Concorréncia intensa no Mercado;

b) Crescimento do consumo digital de .
c) Inflacdo e aumento dos custos

musica e popularidade das plataformas . «
operacionais e de producao.

de streaming;

c) Tendéncias e mudancas culturais que
influenciam as preferéncias e o

comportamento dos consumidores.

A andlise SWOT da Switch Ideas destaca um perfil empresarial com fortes capacidades
internas sustentadas pela experiéncia e especializacdo dotada. No entanto, a empresa
enfrenta desafios significativos, principalmente relacionados a sua estrutura unipessoal e
recursos financeiros limitados. As oportunidades do ambiente externo, como o
financiamento para projetos culturais e o crescimento do consumo digital de musica,
oferecem caminhos para a expanséo e consolida¢do da empresa no mercado. Por outro lado,
a necessidade de navegar por um ambiente regulamentado em constante mudanga e um
cenario competitivo intenso, exige vigilancia e adaptacdo continuas. Assim, a capacidade da
SW de alavancar as suas forcas e oportunidades, enquanto aborda proativamente as suas

fraquezas e ameacas, sera crucial para 0 seu sucesso e crescimento sustentavel no setor.
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3.4.6.Segmentos alvo - Target

O publico-alvo da empresa abrange uma ampla gama de stakeholders dentro da industria da

musica, cada um com necessidades Unicas e expetativas especificas. Este publico € composto

principalmente por trés categorias:

a)

b)

Aurtistas: este segmento inclui tanto musicos emergentes a procura de reconhecimento
e ampliacdo da sua base de fas, quanto artistas ja estabelecidos que desejam manter a
sua relevancia e explorar novas oportunidades de mercado. Neste sentido, a SW
oferece a estes artistas solugdes de marketing personalizadas que abrangem desde a
promocdo digital até estratégias de relacionamento do publico, ajudando-os a atingir
0S seus objetivos de carreira e a reforcarem a sua identidade no mercado,

Editoras: as editoras, especialmente as independentes, procuram na SW um parceiro
estratégico capaz de potenciar o sucesso dos artistas sob o seu selo. Através de
campanhas de marketing inovadoras e gestdo de imagem, a SW ajuda estas editoras a
maximizar a visibilidade dos seus artistas e a otimizar o langcamento de novos
trabalhos, contribuindo assim para o crescimento e sustentabilidade financeira da sua
prépria entidade,

Agéncias de Booking & Management: estas agéncias, responsaveis pela gestdo de
carreiras, encontram na SW um aliado valioso para a promocao de artistas e eventos.
A empresa fornece servicos que vao desde a criacdo de materiais promocionais até a
gestdo de campanhas online, auxiliando estas agéncias a aumentar a demanda dos

seus artistas e a garantir o sucesso de eventos musicais.

Além destes segmentos principais, sdo ainda identificados potenciais clientes, como editoras

major, promotores de espetaculos, estidios de gravacdo, distribuidoras, e outros

stakeholders que se desejam associar ao mundo da musica para campanhas de co-branding

e patrocinios. Esta diversidade de clientes reflete a visdo estratégica da empresa em explorar

a intervencdo do marketing nas diferentes facetas da industria da masica.

3.4.7.Posicionamento

A posicdo unica da SW no mercado portugués constitui, sem ddvida, uma vantagem

competitiva distintiva que a diferencia de outros intervenientes no dominio do marketing

digital. Esta distingue-se ndo apenas pela experiéncia acumulada e a sua impressionante

46



Integracdo do Marketing Relacional e Digital na Industria da Musica

carteira de clientes, mas sobretudo pela sua dedicacdo exclusiva ao marketing digital na
indUstria da musica, complementada por um servico pioneiro de formacéo desenhado para

uma ampla gama de intervenientes no setor.

Adicionalmente, a abordagem da SW em ver certos concorrentes como potenciais clientes,
como as grandes editoras que possuem recursos internos de marketing, evidencia uma visdo
estratégica perspicaz. Esta perspetiva ndo s alarga o potencial mercado da empresa, como
promove uma cultura de colaboracdo dentro da industria. Ao fornecer servigos
especializados que complementam as capacidades internas de editoras musicais e outras
entidades, a SW reforca o seu valor enquanto parceiro estratégico indispensavel, capaz de

potenciar o sucesso dos seus clientes no dinamico mercado da musica.

Deste modo, o posicionamento da SW destaca-se ho mercado de marketing digital portugués
pela sua especializagdo exclusiva na inddstria da musica e uma oferta inovadora de formagéo
para stakeholders do setor, reforcando a sua vantagem competitiva. A sua estratégia de
colaboracdo com outras entidades do setor, evidencia uma visdo perspicaz que alarga seu
mercado e promove uma cultura de parceria. Este conjunto de atributos ndo sé cimenta a
posicdo da SW como uma das lideres no seu campo, capaz de transformar visdes artisticas
em realidades tangiveis e de sucesso, mas também como um impulsionador essencial para o

desenvolvimento e inovacdo da inddstria musical.
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4. Estagio Curricular

4.1. Caraterizacéo geral do estagio

Ao longo de 7 meses, desde 1 de novembro de 2022 a 31 de maio de 2023, tive a
oportunidade de estagiar na Switch Ideias, desempenhando tarefas na area do marketing
digital que correspondessem aos objetivos da organizacdo, e que me permitissem uma
compreensdo pratica dos conceitos tedricos abordados anteriormente na revisao da literatura,
e sobretudo adquirir competéncias. Para tal, foi elaborado um programa de estagio (anexo
A).

Durante este periodo, as minhas responsabilidades estenderam-se desde a gestdo e
otimizacdo de contetdo digital, passando pelo desenvolvimento de estratégias de marketing
online, até a analise e interpretacdo de dados de desempenho. Esta experiéncia multifacetada
proporcionou-me uma visdo abrangente dos desafios e oportunidades presentes no setor da
industria da musica em Portugal, enriquecida significativamente pelo trabalho desenvolvido
com alguns dos maiores artistas nacionais. A natureza hibrida do estagio facilitou uma maior
flexibilidade e adaptabilidade, permitindo uma integracdo efetiva tanto no ambiente de

trabalho presencial como no remoto.
4.2. Objetivos do estagio

Inicialmente, definiram-se objetivos gerais, tais como aplicar os conhecimentos adquiridos
no mestrado de Marketing Relacional, explorar a realidade do marketing digital na inddstria
musical e responder as necessidades da organizacdo, desenvolvendo atividades ligadas ao
Marketing de Conteudo, Marketing Relacional e Marketing Digital. Adicionalmente, foram
igualmente delineados objetivos especificos para orientar as tarefas desenvolvidas, incluindo
a manutencéo de websites, gestdo de redes sociais, desenvolvimento de campanhas de e-mail
marketing, criacdo de campanhas pagas, gestdo de vendas online, criagdo de estratégias de
lancamento de um EP, criacdo de marketing de conteudo para a Switch Ideas e a pagina
Grindmood, lancamento de um curso online da Switch Ideas, e participacdo em formacao

online.
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4.3. Atividades de enquadramento

Numa fase inicial, houve diversas atividades de enquadramento, decisivas no meu percurso
na SW, visando dotar-me dos conhecimentos fundamentais para um desempenho eficaz nas
atividades nucleares do estagio. Com um planeamento meticuloso, esta etapa inicial tinha
como objetivo proporcionar-me uma visdo integral e atualizada da inddstria da madsica, bem

como familiarizar-me com algumas técnicas especificas de marketing digital.

Este compromisso da SW com a minha formacdo e enquadramento inicial revelou-se
essencial, assegurando que eu estivesse totalmente preparada para abordar as atividades
principais com confianga e proficiéncia. Este enquadramento compreensivo ndo SO
evidenciou o empenho da empresa no meu desenvolvimento profissional, como também
sublinhou a importancia de uma compreensdo aprofundada tanto do ambiente musical
contemporaneo, quanto das estratégias de marketing digital, cruciais para navegar com

sucesso no contexto competitivo da inddstria.

De seguida s@o apresentadas as principais atividades de enquadramento.
4.3.1. Digital Music Days

A presenga no evento “Digital Music Days” (anexo B), organizado pela Associacdo de
Musicos Acrtistas e Editoras Independentes (AMAEI), nos dias 4 e 5 de novembro de 2022,
constituiu uma das primeiras tarefas de estagio na SW. Durante dois dias tive a oportunidade
de assistir a conferéncias e workshops de profissionais e representantes de plataformas
notaveis, como a SoundCloud, proporcionando-me uma visdo holistica e atualizada da

industria da masica no contexto digital.

Durante o evento, foram abordadas tematicas criticas para a evolugdo da industria, como a
monetizacdo da musica na era do streaming, estratégias de marketing digital para promocao
de interacbes com f&s, e ferramentas inovadoras de gestdo de direitos musicais. A
diversidade de sessbes ofereceu uma compreensdo aprofundada das complexidades do

mercado musical e das tecnologias emergentes.

A apresentacdo do projeto BELEM, por Robert Singerman destacou a capacidade de
transcender fronteiras culturais e linguisticas através da musica. David Serras Pereira abriu

um didlogo sobre as ferramentas digitais de distribuicdo musical, e Philippe Rixhon
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introduziu o projeto Musika Peripherika, desafiando as conceg¢fes convencionais de
producdo e distribuicdo musical.

As sessBes foram enriquecidas com debates sobre como as mudancgas no consumo de musica
exigem estratégias de marketing digital e relacional adaptativas e inovadoras. Estas
discussoes refletiram as dindmicas abordadas na revisdo da literatura do presente relatorio
de estégio, onde a evolugdo do comportamento do consumidor e a crescente importancia das
interagBes digitais foram destacadas como fatores-chave na indUstria da musica atual.

Deste modo, o Digital Music Days emergiu como uma experiéncia valiosa, reafirmando a
necessidade de uma abordagem de marketing, tanto relacional quanto digital, em sintonia
com as tendéncias atuais e as expectativas dos consumidores na industria da musica. A
interacdo com os profissionais e a participacdo ativa no evento demonstraram a
aplicabilidade do conhecimento tedrico na pratica, um aspeto crucial numa primeira estancia

do estégio curricular.

4.3.2.Formacao Online

Ainda numa fase inicial do estagio, a incorporacao de formacao online, realizada em diversas
plataformas de formagdo online, revelou-se crucial para enriquecer 0s conhecimentos
adquiridos ao longo do mestrado. Esta etapa formativa permitiu ndo sé consolidar o
entendimento tedrico em marketing digital, conforme abordado anteriormente na revisdo da
literatura, como também assegurar a minha capacidade de aplicar estes conhecimentos de

forma prética e eficiente as principais tarefas do estéagio.

O curso de Introducdo ao Blogging pela Domestika veio enriquecer significativamente a
minha capacidade de produzir conteudo digital envolvente e pertinente, revelando-se uma
competéncia fulcral na estratégia de marketing de contetido. Esta aprendizagem encontrou
aplicacdo direta na escrita de artigos para a Backroom, permitindo-me contribuir com
material que ecoa junto do publico-alvo e se integra com as discussdes realizadas na revisao

da literatura acerca da preponderancia do marketing de contetdo.

Nos cursos da Udemy sobre WordPress e Shopify, adquiri competéncias técnicas essenciais,
tanto para a otimizacdo do website dos Instinto 26 como da Backroom, como também para
a criagdo de landing pages eficazes destinadas a venda de merchandise dos artistas Valete e

Ivandro. Os cursos em questdo permitiram-me compreender o funcionamento real das

50



Integracdo do Marketing Relacional e Digital na Industria da Musica

plataformas, bem como importancia crucial de se estabelecer uma presenca online robusta e

otimizada.

A formagédo em Google Ads e Facebook Ads pela Conquer+ revelou ser uma etapa crucial
para a conversao do meu conhecimento tedrico em Search Engine Advertising (SEA) em
competéncias praticas, capacitando-me de desenhar e executar campanhas online com
elevada eficiéncia, nalgumas das principais tarefas do estagio, como a promog¢éo da venda
de bilhetes para os concertos nos coliseus do Valete. Este processo formativo, alinhado as
dindmicas de marketing digital e publicidade online destacadas na revisdo da literatura,
sublinhou a importancia de estratégias digitais bem fundamentadas para alcancar

eficazmente o publico na era digital.

A formacdo em SEO, também realizada através da Conquer+, desempenhou um papel
essencial, ao fornecer-me insights profundos sobre a otimizacgao para motores de busca. Este
aprendizado ndo s6 me preparou para aplicar técnicas avancadas de SEO na melhoria da
visibilidade online de todos os websites com o0s quais trabalhei, mas também estabeleceu

uma conexao direta com as discussdes abordadas na revisdo da literatura.

Por fim o curso de Photoshop pelo Hotmart Club, onde ndo tinha qualquer conhecimento
prévio nesta ferramenta, marcou uma viragem significativa na minha capacidade de
intervencdo no campo da multimédia. Esta aprendizagem abriu-me portas a novas
possibilidades de criacdo, permitindo-me desempenhar também tarefas de multimédia
durante o estagio, como é exemplo o template de concertos criado para a artista Mafalda
Veiga. A relevancia desta competéncia transcendeu a simples producao de materiais visuais,
integrando-se como um complemento vital as estratégias de marketing digital. Esta sinergia
entre a multimédia e o marketing, tal como refletido na revisdo da literatura, evidencia a

importancia crescente de contetdos visuais apelativos.

E importante destacar que os cursos feitos pelas diferentes plataformas ndo apenas
enriqueceram o meu leque de competéncias, mas também estabeleceu uma ligacéo

fundamental entre a teoria espelhada durante o mestrado e as praticas da SW.

No ponto seguinte, sera realizada uma descricdo detalhada das principais atividades
desenvolvidas durante o estagio, proporcionando uma visdo mais aprofundada sobre a

aplicacdo prética e a pertinéncia das competéncias obtidas através desta formacao inicial.
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4.4. Principais Atividades Desenvolvidas

Concluidas as atividades de enquadramento apresentarei agora as atividades nucleares do
estagio. Esta fase evidencia a transi¢cdo dos conhecimentos tedricos para a sua aplicacdo em

contextos praticos, sublinhando a relevancia da formagéo inicial.

Em prol de uma melhor anélise e compreensdo das atividades desenvolvidas, o relatorio é
organizado segundo os clientes atendidos. Adjacente a cada atividade, é fornecida uma
introducdo sobre o cliente correspondente, para melhor compreensdo das necessidades
singulares de cada um, o contexto em que se inserem no mercado, e o propdsito das

atividades desenvolvidas.
4.4.1. Instinto 26 e Julinho KSD

Durante o periodo de estagio, foi-me proporcionada a oportunidade de colaborar com os
Instinto 26, um grupo emergente e influente no espectro musical portugués atual, que conta
com mais de 70 mil ouvintes mensais na plataforma Spotify. Originarios de Mem Martins,
Sintra, os Instinto 26, formados por Yuran, Trista, Kibow e Julinho KSD, marcam a sua

posicdo com uma sonoridade Unica que capta a esséncia da musica urbana contemporanea.

Julinho KSD, em particular, tem ganho especial destaque a solo, contando j& com mais de
730 mil ouvintes mensais no Spotify. O artista distingue-se pela fusdo de crioulo cabo-
verdiano, portugués e inglés nas suas composi¢bes, o que lhe confere uma identidade
singular no mercado. Em 2022, destacou-se como sendo o terceiro artista mais ouvido no

Spotify em Portugal, sublinhando a sua proeminéncia e relevancia na industria musical.

As atividades de estagio para estes artistas focaram-se no desenvolvimento e implementacdo
de estratégias de marketing digital visando ampliar a visibilidade e reforgar a relacdo do

publico com estes artistas.

a) Otimizacéo do Youtube

A otimizacdo dos canais de YouTube dos Instinto 26 e de Julinho KSD, com 118K e 93K
subscritores, respetivamente, representou uma das minhas primeiras atividades

desenvolvidas no estagio. Esta experiéncia proporcionou-me um entendimento profundo da
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plataforma, em particular do YouTube Studio, enriquecendo o meu conhecimento sobre as

ferramentas e estratégias para maximizar a presenca online dos artistas.

Inicialmente, dediquei-me a inser¢do de ecrds finais nos videos de ambos os canais.
Utilizando os dltimos 5 a 20 segundos de cada video, procurei promover diferentes videos
dos mesmos artistas e direcionar o trafego dentro da plataforma (anexo C). Esta estratégia
visou aumentar o tempo de permanéncia dos espectadores nos canais, estimulando a

descoberta de novos contetdos.

Por outro lado, a insergéo de cartdes informativos procurou adicionar interatividade aos
videos, podendo adicionar até cinco cartes com links para outros videos, playlists, canais
ou websites externos. No presente caso, 0s cartdes inseridos remetiam para o website do
grupo, bem como para a pagina de merchandise do artista Julinho KSD (anexo C). Esta
abordagem revelou-se fundamental para enriquecer a experiéncia dos utilizadores,
facilitando o acesso a conteiidos complementares e promovendo uma navegagao intuitiva e

fluida pelos diversos canais dos artistas.

A otimizacdo final das descricbes dos videos concentrou-se na organizacdo e na
incorporacdo de SEO, visando ndo s6 a melhoria do ranking nos motores de busca, mas
também a estruturagcdo clara da informacdo para os espectadores. De igual modo, foi
adicionado copywriting promocional relativo a venda de merchandise do Julinho KSD, e a

live futuramente realizada.

Conclui-se assim que a atividade desenvolvida procurou focar-se em aumentar a
interatividade e a visibilidade dos canais através de ecras finais, cartdes e descricdes
otimizadas com SEO. Este trabalho, além de enriquecer a experiéncia do utilizador, ampliou
o alcance dos artistas na plataforma, demonstrando a eficacia de estratégias digitais bem

implementadas na promocéo de contetdo musical.

b) Otimizagao do Website

Durante 0 meu estagio, tive a oportunidade de trabalhar na otimizacdo do website dos
Instinto 26 no WordPress, uma tarefa facilitada pela formac&o online prévia que recebi sobre
esta plataforma, focando-me em trés areas principais de atuacdo: otimizacdo de SEO,

insercdo de imagens editadas e insercdo de letras de musicas.
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A otimizacdo de SEO visou melhorar a posicdo do website nos motores de busca, essencial
para ampliar a visibilidade online do grupo. Esta estratégia, conforme evidenciado na revisdo
da literatura, € essencial para alcancar uma presenca digital eficaz. Entre as otimizacdes
realizadas, destaco a melhoria das meta-descricbes e a utilizacdo de palavras-chave

estratégicas.

A insercdo de imagens, especialmente capas de musicas e contetdo para partilha nas redes
sociais (anexo D), ndo s6 enriqueceu visualmente o website, mas também potencializou a
interacdo do usudrio. De referir que as imagens foram previamente editadas em Photoshop,
seguindo uma estrutura ja estabelecida previamente pela organizacdo, assegurando uma

apresentacdo coesa e profissional que espelha a identidade visual dos Instinto 26.

Por dltimo, a insercdo das letras das musicas no website revela-se como uma medida
estratégica que nao s6 fomenta uma maior interacdo com os fas, ao proporcionar-lhes facil
acesso as letras, mas também potencializa a descoberta do site através dos motores de busca,
uma vez que regularmente consumidores procuram pelas letras das suas musicas favoritas.
Destaca-se que esta abordagem alinha-se com as praticas recomendadas na literatura, cuja
enfatiza a importancia de contetdo relevante e procurado, para melhorar o posicionamento

nos resultados de pesquisa.

Todas estas acdes contribuiram significativamente para aprimorar a presenca online dos
Instinto 26, demonstrando a aplicacdo pratica dos conceitos de website e SEO discutidos

anteriormente na revisao da literatura.

c) Merchandise

Ap6s um lancamento inicial que ndo alcangou as expectativas de vendas, a SW assumiu a
promoc¢édo de merchandise do Julinho KSD, composto por trés t-shirts tematicas baseadas
nas musicas "Hoji N'Ka Ta Rola", "Sentimento Safari" e "Vivi Good". Na fase de preparacao
para o relancamento dos produtos, foram-me atribuidas varias tarefas fundamentais, que
incluiam desde a edicdo de imagens dos produtos no Photoshop até a gestdo de stock no

website oficial.

A fase de edicdo de fotografias dos produtos no Photoshop teve como objetivo primordial
realcar a apresentacdo visual da merchandise no website, garantindo que as imagens

captassem de forma apelativa, a esséncia e a qualidade dos produtos. Este processo
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cuidadoso visou ndo apenas aprimorar a estética das fotografias, mas também assegurar que
estas refletissem fielmente as caracteristicas e os detalhes de cada t-shirt, contribuindo
significativamente para uma experiéncia de compra mais envolvente e informativa, para o0s

utilizadores.

Por sua vez, a gestdo eficaz do stock dos produtos no website dos Instinto 26, desenvolvido
na plataforma Wordpress, desempenhou um papel crucial numa primeira fase da estratégia
de relangamento do merchandise. A flexibilidade e eficiéncia da plataforma permitiram uma
atualizacao precisa do inventario, refletindo em tempo real a disponibilidade das diferentes
t-shirts. Este processo assegurou uma gestdo de stock transparente e facilitada, essencial para

responder dinamicamente a procura e otimizar a experiéncia de compra do utilizador.

Por fim, a emisséo de faturas das vendas, realizada através do InvoiceXpress, embora nao
seja uma atividade de marketing, revelou-se uma componente vital da minha experiéncia de
estagio. Este processo ndo apenas reforcou a gestdo transparente e eficiente das vendas
online, mas também me proporcionou um conhecimento pratico valioso sobre sistemas de
faturacdo. A familiarizacdo com o InvoiceXpress dotou-me de competéncias importantes
para 0 meu desenvolvimento profissional, evidenciando a importancia de uma abordagem

versatil e integrada na gestdo de vendas online.

Destaco assim, que a realizacdo da atividade permitiu-me adquirir competéncias praticas em
marketing digital e e-commerce, contribuindo para a melhoria da apresentacdo e

disponibilidade dos produtos, além de garantir a eficacia do processo de vendas.

d) Live Julinho KSD

Com o objetivo de impulsionar as vendas do merchandise e reforcar a ligacdo do artista com
0S seus seguidores, a SW organizou uma live no YouTube com o Julinho KSD, transmitida
em direto do seu estudio em Mem Martins, Sintra, no dia 8 de dezembro de 2022. Esta live
emergiu como uma das atividades mais importantes em que participei, permitindo ao artista
partilhar insights sobre o processo criativo das suas musicas, responder a perguntas em
tempo real, aumentar a visibilidade das suas pecas de merchandise, e sobretudo, aprofundar

a relacdo com a sua base de fés.

A primeira tarefa no ambito da live do Julinho KSD, envolveu a implementacdo dum

mecanismo de inscricdo prévia, essencial para os fas que pretendessem submeter perguntas
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e participar no sorteio do album do artista. Esta etapa ndo s6 fomentou uma interagéo direta
e significativa entre o artista e a sua audiéncia na live, mas também serviu um proposito
estratégico mais amplo: a recolha de enderecos de e-mail. Este processo de levantamento de
dados revelou-se fundamental na construgdo de uma base de dados solida sobre o publico do
Julinho KSD, proporcionando um recurso valioso para futuras campanhas de e-mail

marketing, permitindo ao artista comunicar de forma direta e personalizada com os seus fés.

Dada a vasta quantidade de inscrigcdes e perguntas recebidas, emergiu a necessidade de uma
organizacdo meticulosa e criteriosa destas interacdes. A minha responsabilidade consistiu
em compilar e ordenar as perguntas submetidas, um processo que exigiu uma selecdo
cuidadosa para garantir que as questdes mais relevantes e interessantes fossem escolhidas
pelo artista para resposta. Posteriormente, preparei as perguntas selecionadas num template
visualmente atraente (anexo E), otimizado para ser exibido durante a transmissdo ao vivo.
Esta preparacdo prévia foi determinante para assegurar uma interacdo fluida e dindmica

durante a live, enriquecendo assim a experiéncia de todos os envolvidos.

A preparacdo para a live no Youtube com o Julinho KSD incluiu um ensaio geral rigoroso,
realizado no seu estldio. Este ensaio foi crucial para afinar todos os detalhes técnicos e
logisticos, desde a iluminacdo e o0 som, até a coordenacéo das diversas fases da live. Durante
este processo, colaborei diretamente com o artista e toda a sua equipa, 0 que permitiu
identificar e corrigir qualquer potencial falha técnica. Além disso, este ensaio serviu para
ajustar a interacdo entre o Julinho KSD e os fas, assegurando que as perguntas selecionadas
e 0s momentos-chave da live, fossem apresentados de forma coesa e dinamica. Este
momento de preparacdo intensiva foi essencial para a realizacdo de uma live memoravel, que
ndo s6 cumpriu os objetivos delineados como também superou as expectativas dos fas e da

equipa.

Ja durante a live, as minhas responsabilidades abrangeram a realizago do sorteio em tempo
real, bem como a monitorizacéo da qualidade da transmissao e gestdo do fluxo de interacfes
nas redes sociais, assegurando que todos os aspetos técnicos decorressem sem problemas.
Esta atividade simultanea permitiu uma recolha e organizacdo eficaz do feedback dos
espectadores em tempo real, bem como a transmissdo dessas impressdes ao artista,

permitindo-lhe responder de forma imediata e espontanea ao seu publico.

Apobs a live, procedi a avaliacdo do seu impacto, analisando métricas como pico de

visualizadores simultaneos, duracdo média da visualizacdo, e nimero de interaces durante
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a live. Este processo permitiu ndo apenas medir o sucesso do evento em termos de alcance e
interacbes, mas também recolher insights valiosos para futuras iniciativas de marketing

digital para o artista.

Esta live representou assim uma oportunidade Unica de ampliar a interacdo entre Julinho
KSD e os seus fas, e também constituiu uma poderosa ferramenta de marketing para o

relancamento do seu merchandise, e para a recolha de dados valiosos sobre o seu publico.

Através de uma estratégia bem-estruturada e uma execucdo cuidada, consegui contribuir
significativamente para o sucesso do projeto, reforgcando a conexao entre o artista e a sua
base de fés e gerando insights importantes para futuras acdes de marketing.

e) Julinho KSD x Deejay Telio

Apds o sucesso da live apresentada, o artista Julinho KSD manifestou interesse em organizar
uma nova transmissdo ao vivo, desta vez em colaboragdo com o musico, produtor e
compositor angolano Deejay Telio. Inspirando-me em conteudos dindmicos como os do
programa “Erro Crasso”, encarreguei-me em desenvolver o jogo "Adivinha o Sample Tuga",
destinado a desafiar os conhecimentos dos artistas sobre a utilizacdo de samples em masicas

portuguesas.

O jogo consiste em adivinhar o artista e a masica a partir de um sample, estruturando-se em
cinco rondas para cada participante, com os samples a serem reproduzidos durante 5 a 10
segundos. O sistema de pontuacdo foi concebido para premiar a precisdo, permitindo aos
adversarios a possibilidade de ganhar pontos extras ao identificar corretamente, ou perder

pontos em caso de erro na identificacdo de samples alternativos.

Embora ndo tenha sido implementado, a criacdo de " Adivinha o Sample Tuga " representou
um desafio criativo, visando ndo apenas explorar o patrimonio musical portugués mas
também fomentar uma competicdo saudavel entre os artistas. Este projeto evidenciou a
capacidade de inovar na interacdo artistica e no envolvimento do publico em plataformas
digitais, enriquecendo a minha experiéncia profissional no dominio da producéo de contetido

digital.
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4.4.2. Valete

A minha intervencdo na SW permitiu-me também trabalhar com Valete, um dos pioneiros e
figuras mais respeitadas no cenério do hip hop portugués, e que atualmente conta com uma
audiéncia de quase 80 mil ouvintes mensais no Spotify. Conhecido pela sua lirica incisiva e
comprometida, Valete distingue-se no panorama musical pela sua capacidade de abordar
temas sociais e politicos. A eloquéncia poética nas suas rimas tem consolidado a sua posi¢éo

como um dos rappers mais influentes em Portugal, sustentando uma ampla e fiel base de fas.

Assim, as tarefas realizadas durante o estagio visaram desenvolver e aplicar estratégias de

marketing digital inovadoras para aumentar a visibilidade do artista na atualidade.

a) Concertos nos Coliseus

Para a celebracéo de duas décadas de uma carreira impar no panorama do hip hop portugués,
Valete realizou dois concertos memoraveis nos Coliseus de Lisboa e Porto, nos dias 3 e 4 de
fevereiro, respetivamente (anexo F). Estes eventos ndo representaram apenas uma viagem
pelo repertdrio extenso do artista, mas também uma celebracdo da cultura hip hop e das
relacdes que Valete estabeleceu com os seus fas ao longo dos anos. Neste sentido, a minha
intervencao passou pela promogéo online dos concertos e, consequentemente, 0 aumento de
vendas de bilhetes, implementando uma estratégia de marketing digital previamente

delineada.

Em primeira estancia, tive a oportunidade de desenvolver copywritings para 0s posts de
Instagram e Facebook do artista, anunciando o0s concertos e captando a esséncia da
celebragdo dos 20 anos de carreira. Seguidamente, a minha intervencdo evoluiu para a
implementacdo de uma estratégia de anuncios pagos, aplicando os conhecimentos
proporcionados na formacéo online e conforme explorado na presente revisao de literatura.
Estes objetivaram o aumento da notoriedade dos concertos, bem como do trafego na pagina
de venda de bilhetes, e consequente converséo, através de anuncios de reconhecimento pelo
MetaAds no feed do Facebook, e feed e stories do Instagram. O publico incluia seguidores
das redes sociais do artista, contas que interagiram com as plataformas do artista nos altimos
180 dias, contas que tinham interagido com o video promocional dos coliseus e um lookalike,
e ainda residentes em Portugal, nos distritos do Porto e Lisboa, com interesse em concertos

ao vivo de hip hop, com idade compreendida entre 24 a 44 anos. Destaca-se que as
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caracteristicas dos anuncios foram estabelecidas de maneira a assegurar que estes fossem

visualizados por aqueles mais propensos a ter interesse nos respetivos eventos e a converter.

Imediatamente apos ativacdo dos andncios, concentrei 0 meu trabalho na anélise dos dados
gerados, procurando extrair insights relevantes que pudessem enriquecer a presente
estratégia. Em paralelo, monitorizei e acompanhei a evolugcdo as vendas de bilhetes
diariamente, crucial para avaliar a eficacia das campanhas publicitérias e para o ajustamento,

conforme necessario, garantindo assim o sucesso de vendas de ambos 0s concertos.

Em jeito de conclusdo, destaca-se que a estratégia de marketing digital implementada para
0s concertos de Valete cumpriu com 0s objetivos iniciais. Para o artista, isso significou ndo
apenas o sucesso comercial dos eventos, mas também o fortalecimento do seu legado no hip
hop portugués. Destaco ainda que a experiéncia foi crucial para 0 meu entendimento sobre
como adaptar estratégias baseadas em analises de dados e a necessidade de ser flexivel e

precisa, competéncias fundamentais para o sucesso no panorama do marketing atual.

b) Merchandise

Apbs identificar o potencial de vendas online subsequente ao sucesso de vendas nos
concertos nos Coliseus de Lisboa e do Porto, a deciséo de criar uma landing page de e-
commerce para 0 Valete tomou forma, ficando grande parte das tarefas a minha

responsabilidade.

Deste modo, 0 processo iniciou-se com a selecdo cuidadosa de um dominio que ressoasse
com a marca e o publico-alvo do artista, seguindo-se de uma pesquisa extensiva, analisando
landing pages de outros artistas, tanto nacionais quanto internacionais. Deste modo, foram
recolhidas inspiracdes e identificadas praticas exemplares de design e funcionalidade,

permitindo-me o desenvolvimento de um primeiro layout para a pagina.

Ap0s a aprovacdo do layout por parte da entidade de acolhimento, pude entdo avancar para
a construgdo da pagina pela plataforma Shopify, caracterizando este como o primeiro
momento onde pude aplicar os conhecimentos adquiridos anteriormente na formagéo online.
Esta fase de desenvolvimento abrangeu desde a defini¢do da arquitetura da informacéo ate a
escolha harmoniosa de fontes e paleta de cores, procurando refletir a identidade visual do
artista, e criar uma experiéncia de usurio intuitiva e convidativa. A adicdo de um favicon

personalizado, para fortalecer a identidade da marca na aba do navegador, a otimizacdo do
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pixel para rastrear conversdes, a configuracdo de meios de pagamento, envios, taxas e
carrinho de compras, juntamente com a implementacdo de estratégias de SEO e o
desenvolvimento de copywriting, foram etapas cruciais para assegurar a eficacia da pagina

na captacéo e conversao de visitantes em compradores.

Tal como na tarefa desenvolvida para o cliente Julinho KSD, também agora fiquei
responsavel pela gestdo de stock, embora adaptada as funcionalidades do Shopify, e pela
emisséo de faturas, facilitada pelo uso do InvoiceXpress.

Concluiu-se assim que desde a concecéo inicial da landing page até a implementacéo pratica
na plataforma Shopify, esta atividade desafiou e aprimorou as minhas competéncias tanto a
nivel de marketing digital de um modo geral, mas sobretudo a nivel de e-commerce, UX e

Ul design.

c) EP. Aperitivo

Passados dezasseis anos do seu Ultimo album e a duas semanas de comemorar os 20 anos de
carreira nos concertos dos Coliseus, Valete decidiu langar o seu novo EP “Aperitivo”, em
janeiro de 2023, constituindo uma das principais atividades desenvolvidas no decorrer do
meu estagio curricular. Esta experiéncia permitiu-me aplicar e expandir 0s meus
conhecimentos em varias dimensGes do marketing digital, desde a planificacdo estratégica
até a analise de dados, passando pela comunicacao eficaz com o publico-alvo, demonstrando
assim a importancia de uma abordagem meticulosa e multifacetada no marketing musical

digital.

O primeiro passo envolveu desenvolver uma estratégia coesa para o lancamento do EP,
centrando-se ndo apenas na promocao do trabalho do artista, mas também na criagcdo de uma
experiéncia envolvente para os ouvintes. A estratégia foi desenhada para maximizar o
alcance e o impacto do EP, tendo em consideragdo o posicionamento do Valete no mercado

musical e as preferéncias do seu publico.

Seguidamente, tornei-me responsavel por uma atividade de copywriting, baseada na criagdo
de descrigOes cativantes e informativas para cada faixa do EP, bem como para os videos e
posts nas redes sociais. Esta tarefa exigiu uma combinacéo de criatividade e precisdo para
comunicar o valor e a singularidade do EP "Aperitivo", a0 mesmo tempo que incentivava 0s

ouvintes a explorar o trabalho do Valete mais a fundo.
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Um elemento crucial desta estratégia foi a inclusdo de cart@es e ecras finais nos videos das
masicas no YouTube, uma estratégia especifica que visa ampliar a experiéncia do ouvinte e
direcionar o trafego para contetdos relacionados. Para cada musica do EP, foram criados e
adicionados trés cartdes diferentes: um direcionando para a playlist completa do EP no
YouTube, outro para a musica nas plataformas de streaming e um terceiro para a pagina de
vendas de bilhetes para os concertos nos Coliseus. Esta abordagem néo s6 facilitou o acesso
dos ouvintes a mais contetdo de Valete, mas também reforcou a promocéo dos concertos

nos Coliseus, integrando a experiéncia online com experiéncias no offline.

Uma parte crucial da estratégia foi a legendagem dos videos das mausicas e a traducdo da
masica "Bola de Ouro". Esta tarefa ndo s6 aumentou a acessibilidade do contetdo para
publicos ndo falantes da lingua portuguesa, como também enriqueceu a experiéncia de
audicdo, permitindo uma compreensao mais profunda das letras e das mensagens do artista.
A traducdo exigiu uma atencao especial ao significado e a intencdo das letras, assegurando

que a esséncia das musicas fosse mantida.

Para garantir uma divulgacdo eficaz e constante do EP, foi criado um calendario de
contelidos detalhado. Esta ferramenta foi essencial para organizar as publicacGes nas
diversas plataformas digitais, assegurando uma presenca online consistente e
estrategicamente alinhada com momentos chave antes e apds o lancamento do EP. O
calendario de conteudos permitiu uma distribuicdo equilibrada de informacdes, teasers e

interagGes com os fés, mantendo o interesse no novo langamento.

Finalmente, a recolha e analise de dados do YouTube desempenharam um papel fundamental
no processo, permitindo avaliar o desempenho dos videoclipes e a rececdo do EP pelo
publico. Esta analise forneceu insights valiosos sobre as preferéncias dos ouvintes, a eficacia
das estratégias de marketing implementadas e potenciais areas de melhoria para futuros

lancamentos.

Em suma, a experiéncia de trabalhar no langamento do EP "Aperitivo" do Valete foi
extraordinariamente enriquecedora, combinando a teoria do marketing digital com a pratica
aplicada no contexto real da industria musical. Cada etapa do processo contribuiu para o
sucesso do lancamento, destacando a importancia de uma abordagem holistica e bem

planeada no marketing digital quando aplicado ao setor musical.
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d) MAIACT 2023

O MAIACT é um festival anual realizado na cidade da Maia, que se destaca por reunir uma
ampla diversidade de talentos musicais e atrair um puablico apaixonado, consolidando-se

como um marco no panorama cultural da regiéo.

Promovendo a interacdo entre artistas emergentes e consagrados, o evento oferece uma
programacao que abrange diversos géneros musicais, criando um ambiente vibrante para a

celebracdo da musica ao vivo.

Na edicdo de 2023, o festival ampliou a sua reputacdo e atraiu um numero recorde de
visitantes, especialmente no dia 7 de abril, quando o Complexo de Ténis da Maia acolheu
performances memoraveis de Valete, Sam The Kid & Orquestra, e Xeg. Este dia,
particularmente, ndo sé contribuiu para uma afluéncia excecional de cerca de 2.300 pessoas,
de acordo com o website do municipio da Maia (2023), mas também destacou o
compromisso do MAIACT em oferecer espetaculos de alta qualidade, enriquecendo assim o

tecido cultural da cidade.

No ambito do meu estagio na SW, tive a oportunidade Unica de integrar a comitiva do artista
Valete, desempenhando uma funcdo crucial na venda de merchandise durante o evento, no
dia 7 de abril. Esta tarefa, embora desafiante, proporcionou-me uma aprendizagem profunda
sobre o contacto direto com o publico e a importancia de uma gestdo de vendas eficiente em
contexto de eventos musicais. O envolvimento desta atividade permitiu-me néo sé aplicar
conhecimentos tedricos adquiridos anteriormente, mas também desenvolver competéncias

préticas essenciais no dominio do marketing e da comunicagao.

Adicionalmente, a interacdo direta com os fas do artista durante a venda de merchandise,
proporcionou-me ensinamentos Unicos sobre a dindmica entre artistas e publico, destacando
0 papel crucial das estratégias de marketing relacional, na formacdo de uma base de fas
dedicada e ativa. Esta experiéncia destacou a necessidade de adotar estratégias de marketing
integradas, como técnicas relacionais e digitais, para atender as atuais tendéncias e

expectativas dos consumidores na inddstria musical.

Destaca-se que, fazendo parte da comitiva, tive a oportunidade de acompanhar o artista e a
sua equipa de perto, desde o soundcheck ao pos-concerto, numa experiéncia extremamente

enriquecedora. Esta imersé@o nos bastidores de um concerto ao vivo revelou a complexidade
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inerente a organizacdo de eventos de grande escala e sublinhou a importéncia do esforco
conjunto para assegurar o sucesso do mesmo. Observar a dindmica entre o artista, a sua
equipa e técnicos proporcionou-me uma visao holistica da industria da musica, realcando a
importancia de uma preparacdo meticulosa e da capacidade de adaptacdo em momentos

criticos.

Em suma, a minha participagdo no MAIACT 2023 constituiu um marco significativo no meu
percurso de estéagio, enriquecendo o meu desenvolvimento profissional com uma experiéncia
pratica valiosa. A oportunidade de testemunhar e contribuir para o sucesso de um concerto
ao Vvivo, integrando a equipa de um artista nacional como o Valete, ndo s6 consolidou os
meus conhecimentos tedricos, mas também proporcionou-me insights praticos

indispensaveis para futuras oportunidades profissionais no setor musical.

e) Valete x Gabriel O Pensador

Em antecipacédo ao lancamento de uma nova faixa musical do Valete em colaboracdo com o
artista brasileiro Gabriel O Pensador, foi-me atribuida a responsabilidade de identificar e
compilar uma lista abrangente de péginas no Instagram e no YouTube. O objetivo desta
tarefa era encontrar plataformas, tanto portuguesas quanto brasileiras, especializadas na
divulgacdo de lancamentos musicais, de modo a maximizar a visibilidade e o impacto do

novo single no mercado luso-brasileiro.

Este trabalho de pesquisa exigiu uma analise meticulosa e criteriosa, dado o vasto
ecossistema digital que abrange a divulgacdo musical. A selecdo das paginas nao se limitou
apenas a sua popularidade ou nimero de seguidores, mas também tomou em consideragdo a
relevancia do conteudo publicado, o publico-alvo e a afinidade com o género musical do
Valete e Gabriel O Pensador. Este processo envolveu a avaliagao de diversas fontes, filtrando
aquelas que efetivamente contribuiriam para uma estratégia de marketing digital eficaz e

alinhada com os objetivos do langamento.

A atividade representou um desafio significativo, ndo so pela necessidade de uma pesquisa
detalhada e seletiva, mas também pela importancia de compreender as nuances culturais e
musicais que diferenciam o publico-alvo em Portugal e no Brasil. Este exercicio ndo sé
contribuiu para a elaboragdo de uma estratégia de divulgagdo adaptada e focada, como

também proporcionou uma experiéncia enriquecedora, oferecendo-me uma perspetiva
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abrangente sobre as dindmicas de marketing digital na indistria musical contemporanea, em

especial no que toca a promocéo transnacional de obras musicais.

4.4.3. lvandro

O terceiro cliente com quem tive oportunidade de trabalhar foi o Ivandro, um artista que tem
vindo a afirmar-se como uma das vozes mais proeminentes e impactantes no atual panorama
musical portugués, com cerca de 1 milh&o de ouvintes mensais no Spotify. A sua sonoridade
Unica, que navega entre 0 R&B e o hip hop, tem capturado a atencéo e o coracdo de um vasto
publico, razdo pelo qual em 2022 foi o artista masculino portugués mais ouvido em Portugal
no Spotify, ocupando o segundo lugar na tabela em 2023. Por sua vez, 0 sucesso estrondoso
do seu single “Lua” catapultou-o para o topo das preferéncias musicais em Portugal,
tornando-se a cangdo portuguesa mais ouvida em 2022 no Spotify, continuando em destaque

no ano seguinte ocupando o nono lugar.

Face a este éxito, a SW empenhou-se em encontrar métodos inovadores para manter a
sucesso da mdusica e continuar a capitaliza-la, resultando assim na criacdo de merchandise
especialmente pensado para o Dia dos Namorados — o Pack “Na Lua Contigo”. Este projeto
teve como objetivo ndo apenas capitalizar a popularidade da faixa, mas também reforcar a
conexd@o emocional entre o lvandro e os seus fas, proporcionando-lhes uma experiéncia
memoravel, cuidadosamente elaborada para envolver o publico numa atmosfera de

celebracdo do amor.

Neste sentido, as minhas responsabilidades durante o estagio centraram-se em desenvolver
e implementar estratégias de marketing, que potenciassem a venda do Pack “Na Lua

Contigo”, como podemos ver em seguida com mais detalhe.

a) Pack “Na Lua Contigo”

O projeto "Pack Na Lua Contigo" consistiu na elaboracéo e comercializagdo de um conjunto
de merchandise, limitado a 100 unidades, alusivo ao Dia dos Namorados e inspirado na faixa
"Lua" do artista Ivandro (anexo G). Esta iniciativa teve como propoésito capitalizar a
popularidade da cancdo e reforcar a conexdo emocional entre o artista e o seu publico,

proporcionando uma experiéncia exclusiva e imersiva. Deste modo, o pack foi desenhado
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para refletir a tematica do amor presente no videoclipe da musica, oferecendo aos fas a
oportunidade de integrar elementos deste universo no seu quotidiano. O pack incluia:

a. Um bilhete duplo para um concerto do lvandro;

b. Uma almofada em formato de lua, réplica da almofada utilizada no videoclipe,
acompanhada de uma etiqueta personalizada com o cddigo da musica no Spotify,
permitindo aos fas uma ligagdo direta a musica “Lua”;

c. O livro “Na Lua Contigo”, com os significados associados a lua, um calendério lunar
e uma bucket list de atividades a serem exploradas a dois, enriquecendo a experiéncia
do casal;

d. Um colar com uma lua;

e. Um fio com lampadas em formato de lua para criar um ambiente intimista e acolhedor
gue remete ao videoclipe;

f. Tatuagens temporarias, réplicas das tatuagens mostradas no videoclipe, permitindo
aos fas uma identificacdo ainda maior com o artista e a obra;

g. Uma folha A6 com autocolantes para personalizacdo e decoragédo, inspirada nos
elementos visuais da masica;

h. Um QR-Code que revela uma mensagem exclusiva do Ivandro, criando uma conexao

pessoal e intima entre o artista e 0s seus fas.

Devido a complexidade e volume significativo de tarefas indispensaveis ao éxito do pack
“Na Lua Contigo”, assumi uma variedade de responsabilidades, desempenhando um papel
crucial em trés etapas distintas: desde a organizacgdo e desenvolvimento inicial do projeto,
passando pela gestdo eficaz das vendas, até a etapa de avaliacdo e recolha de feedback dos

clientes. Estas tarefas sdo seguidamente explicitadas.
1) Organizago e Desenvolvimento do Projeto

A fase inicial de desenvolvimento do "Pack Na Lua Contigo” constituiu um desafio
complexo e multifacetado, requerendo uma abordagem meticulosa e coordenada para
assegurar a concretizagdo bem-sucedida do projeto. Nesta etapa, a minha intervencéo inicial
centrou-se na organizacdo e gestdo do projeto. Recorrendo ao Trello, encarreguei-me de
mapear e monitorizar todas as atividades envolvidas. Esta plataforma revelou-se
indispensavel para a distribuicdo clara das responsabilidades, permitindo um
acompanhamento rigoroso do progresso e assegurando a fluidez na comunicagao entre 0s

membros da equipa, essencial para o cumprimento dos prazos estipulados.
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Seguidamente, prossegui 0 meu trabalho com a recolha e elaboracéo de orcamentos para 0s
diferentes elementos do pack. Esta etapa implicou uma extensa pesquisa das ofertas do
mercado, procurando assim obter produtos de qualidade que refletissem o valor estético e
emocional pretendido para o pack, mantendo-se dentro das restricdes orcamentais definidas.
Simultaneamente, a criagdo de contetdo para o livro incluido no pack foi outra area que
mereceu a minha atengdo. Através de um processo cuidadoso de copywriting, desenvolvi

textos sobre as diferentes fases da lua.

Por sua vez, os meus conhecimentos sobre a plataforma Shopify foram novamente colocados
a prova com a criacdo da loja online para o "Pack Na Lua Contigo" (anexo H). Esta etapa
incluiu a definicdo de uma arquitetura de informagdo intuitiva e a escolha de elementos
visuais, como fontes e paleta de cores, que refletissem a identidade visual do pack, visando
oferecer uma experiéncia de navegacdo intuitiva e atraente. A experiéncia obtida com o
projeto anterior na criacdo da loja online do artista Valete provou ser crucial, permitindo-me
aplicar conhecimentos aperfeicoados na otimizacdo do site para SEO, na personalizacdo do
design, e na implementacgéo de funcionalidades essenciais, como a configuracdo de meios
de pagamento. Este projeto permitiu-me ndo apenas replicar estratégias de sucesso
anteriores, mas também identificar e corrigir desafios prévios, assegurando uma otimizagéo

abrangente de todas as componentes da loja.

Seguindo a criacdo da loja online, a elaboracdo de uma estratégia de lancamento do pack nas
redes sociais constituiu uma etapa critica do projeto. Esta campanha de langamento foi
meticulosamente planeada com objetivos claros: promover a divulgagdo eficaz do pack,
direcionar trafego qualificado para a loja e, consequentemente, impulsionar as vendas. Para
atingir estes fins, foram delineadas estratégias adaptadas a diversos canais de comunicacao,
levando em consideracdo as particularidades de cada plataforma e os habitos de consumo do
publico-alvo. A identificacdo precisa dos publicos-alvo foi essencial para a personalizagao
das mensagens e a escolha dos canais mais efetivos, garantindo que cada agdo
comunicacional fosse relevante e ressoasse com 0s potenciais compradores, otimizando

assim a abrangéncia e impacto da campanha.

A minha atuacdo na fase inicial do projeto "Pack Na Lua Contigo" representou um desafio
enriquecedor, onde a minha contribuicdo foi caracterizada por um envolvimento profundo
em todas as etapas do processo, desde a organizacao e planeamento até a execucao detalhada

de cada componente. Através da combinacdo de uma gestdo de projeto eficiente,
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desenvolvimento criativo de contetdo e implementacéo de uma loja online otimizada, tive a
oportunidade de representar um papel crucial em trazer a visdo do pack a realidade,

estabelecendo as bases para as fases subsequentes do projeto.
2) Gestao de Encomendas

A segunda fase do projeto "Pack Na Lua Contigo", focada na gestdo de encomendas,
representou uma evolugdo do planeamento inicial para uma interagcdo direta e gestdo
operacional. Deste modo, assumi a responsabilidade da mesma, através de um processo que
envolvia a monitorizacdo atenta das vendas realizadas e a recolha de informac6es detalhadas
sobre os clientes. Através de comunicacdo por e-mail, procedia a recolha de dados cruciais
que permitiam personalizar cada pack, adaptando-os a narrativa de cada casal.

Apos a recolha das informacdes, estas eram sistematicamente organizadas e enviadas a
fundadora da SW que ajudava o artista na criacdo e filmagem de videos personalizados, com
a performance acustica de um tema e a interacdo direta com cada casal. Uma vez concluidos,
dedicava-me entdo a elaboracdo de landing pages especificas para apresentacdao do contetido
multimédia, e a geracdo de QR-Codes correspondentes, que eram integrados nos packs,
enriquecendo a experiéncia do consumidor com um toque profundamente pessoal e

exclusivo.

Por sua vez, a gestdo das reservas de bilhetes para os concertos do artista revelou-se uma
tarefa complexa, que exigiu uma comunicacdo constante e eficaz com os clientes. Este
processo iniciava-se com a atualizacdo da pagina de reservas de bilhetes com novas datas,
assim que estas eram oficialmente confirmadas pela equipa do Ivandro. Face a dependéncia
de informacgBes externas para o avango desta etapa, manter os clientes informados e
atualizados tornou-se um desafio, tendo por vezes de responder a e-mails de duvidas por
parte dos mesmos. Apos a realizacdo de uma reserva, a minha responsabilidade estendia-se
a comunicar os detalnes da mesma a organizagdo. Subsequentemente, cabia a CEO
encarregar-se do envio dos bilhetes aos clientes, logo que estes fossem disponibilizados pela
equipa do artista. Esta etapa sublinhava a importancia de uma gestao atenciosa e um didlogo
continuo com os clientes, fundamental para a execucdo sem falhas do projeto e para reforcar

a confianca e satisfagdo do cliente com o servico prestado.
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Por fim, e tal como em momentos anteriores no meu periodo de estagio, mais uma vez fiquei
responsavel pela emisséo e envio de faturas aos clientes, garantindo a méaxima seguranca e

transparéncia durante todo o processo de compra.

A minha intervengdo nesta segunda fase do pack “Na Lua Contigo” foi caracterizada por
uma abordagem proativa e orientada para o cliente, garantindo que cada aspeto fosse
conduzido com o maior nivel de cuidado e atencdo ao detalhe. Esta fase do projeto ndo sé
consolidou o sucesso do "Pack Na Lua Contigo™ através de uma gestdo de vendas eficaz,
mas também reforcou a relacdo entre lvandro e a sua base de fas, estabelecendo uma

fundacdo solida para a continuidade e crescimento da marca.
3) Avaliagéo e Recolha de Feedback

A fase final do projeto "Pack Na Lua Contigo™ concentrou-se na recolha de feedback dos
clientes, abrangendo tanto a avaliacdo do proprio pack, quanto o processo de venda e
interacdo com a empresa, com o objetivo de obter uma visdo holistica sobre a experiéncia

do cliente, desde a aquisi¢do do pack até a sua rececao e experiéncia subsequente.

As respostas recebidas foram extraordinariamente positivas, sublinhando a capacidade do
pack em criar experiéncias Unicas e memoraveis. Um dos clientes expressou a sua satisfacao
revelando que a experiéncia proporcionada pelo pack era "daqui até a Lua", enfatizando a
sensacdo de um presente verdadeiramente personalizado e intrinsecamente ligado a mdsica
de Ivandro. A atencdo aos detalhes, o design cuidado, e a comunicacdo eficaz durante todo
0 processo, foram aspetos amplamente elogiados. A sugestdo humoristica de um "pack
casorio" ilustra o impacto emocional do pack e o desejo dos fas por mais iniciativas

semelhantes.

Foi também destacada a rea¢do emocional ao pack, marcada por "sorrisos e lagrimas". A
qualidade do pack, a originalidade do conteudo, e a personalizagcdo da mensagem foram
elementos particularmente apreciados, demonstrando o sucesso desta estratégia de
marketing inovadora. O acompanhamento atento e personalizado foi também sublinhado,
com os clientes a valorizarem a comunicacdo direta e a disponibilidade em tornar a

experiéncia verdadeiramente especial.

Estes testemunhos reforcaram assim a importancia de uma abordagem personalizada e atenta
no marketing, evidenciando que a capacidade de estabelecer conexfes emocionais

significativas, entre artistas e seus fas, pode enriquecer profundamente a experiéncia do
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cliente. A fase de recolha de feedback ndo sé serviu como uma confirmacdo do sucesso do
"Pack Na Lua Contigo", mas também forneceu insights valiosos para futuras iniciativas,
destacando a eficacia de combinar produtos de alta qualidade com um servico ao cliente

excecional.

Em jeito de conclusao, o projeto do pack “Na Lua Contigo” para o artista nacional Ivandro
contribuiu para a melhoria das minhas competéncias em diversas areas fundamentais da
gestdo e do marketing digital. A experiéncia ampliou 0 meu entendimento sobre estratégias
de marketing eficientes, aperfeicoamento dos processos de venda e a importancia de uma
comunicacdo personalizada com os clientes. Esta atividade ndo so6 fortaleceu a minha
capacidade de coordenar projetos complexos, mas também aprofundou o meu conhecimento
acerca das especificidades do marketing na inddstria musical, preparando-me assim para

futuros desafios profissionais com uma base solida e variada de competéncias.

4.4.4. Backroom

Durante o meu estagio, tive o privilégio de colaborar com a Backroom, uma entidade
influente no panorama musical que se especializa em booking, management e producéo. A
Backroom distingue-se pela sua dedicacdo em impulsionar carreiras artisticas, oferecendo
um leque de servigos integrados que vdo desde a organizacdo de eventos até a gestdo e
promocdo de artistas. Este compromisso € evidenciado pela diversidade e talento do seu
catalogo de artistas, que inclui nomes reconhecidos como Ana Malhoa, Charlie Beats, Dillaz,
Florito, Gerilson Insrael, India Malhoa e Julinho KSD.

Assim sendo, as minhas atividades focaram-se especialmente na otimizagdo do SEO para
melhorar a visibilidade online da empresa e na producdo de conteddo para fortalecer a

comunicagdo da marca e dos seus artistas agenciados.

a) Otimizacdo do Website

Uma das primeiras tarefas para a Backroom foi contribuir para o desenvolvimento do seu
website, um projeto ainda em fase de construcdo e ndo disponivel ao pablico. Esta tarefa
envolveu uma serie de agdes estratégicas visando otimizar a presenca digital da marca desde

o inicio.
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Primeiramente, dediquei-me a otimizagdo SEO em todo o website. Utilizando as ferramentas
disponiveis no WordPress, apliquei técnicas avancgadas de SEO, como a otimizacdo de meta
tags, palavras-chave estratégicas e melhorias na estrutura do site, assegurando URLS
amigaveis para o SEO, otimizando a velocidade de carregamento das paginas e

implementando uma estrutura de links internos coerente para melhor navegacao.

Adicionalmente, a otimizacdo do website também integrou a insercdo e otimizacdo de
artigos. Esta etapa exigiu uma revisdo cuidadosa da estrutura dos textos dos artigos,
ajustando-os para maximizar a relevancia do SEO, o que implicou a reestruturacdo de frases

e a integracdo cuidadosa de palavras-chave selecionadas.

Por fim, o desenvolvimento de copywriting para o site, especialmente para a seccdo "Sobre
Nos", representou um desafio particularmente importante. Esta sec¢do tem como objetivo
articular a identidade corporativa e os principios orientadores da Backroom, espelhando a
missao, visdo e valores da organizacgdo. Deste modo, empreendeu-se um esforco deliberado
para assegurar que o copywriting ndo apenas informasse, mas também promovesse a imagem
da organizacdo, e a interacdo dos visitantes, fortalecendo os fundamentos da relacdo marca-

cliente.

Semelhante a atividade anteriormente abordada nos Instinto 26, a presente tarefa reforca a
importancia da otimizagdo do SEO e o desenvolvimento de conteldo relevante para
estabelecer uma comunicacdo eficaz e uma conexdo duradoura com o publico. Este conjunto
de acBes visou ndo so estabelecer uma presenca digital forte para a Backroom, mas também

criar uma base sélida para futuras estratégias de marketing digital.

b) Producéo de Artigos

Face a necessidade de desenvolver contetdo original e de valor para o website da Backroom,
foi-me proposta a escrita de um artigo com foco particular na tematica do booking. O
objetivo era produzir um artigo que incorporasse desde a sua concecédo, as melhores praticas
de SEO, assegurando assim a sua otimizacao para motores de busca. Esta tarefa visava ndo
sO enriquecer o website com informaces pertinentes e de interesse para o publico-alvo, mas
também melhorar o posicionamento do website nos resultados de pesquisa, atraindo um

trafego qualificado.

70



Integracdo do Marketing Relacional e Digital na Industria da Musica

A redacdo deste artigo implicou, numa primeira fase, uma pesquisa aprofundada sobre o
tema do booking no contexto da indUstria musical, exigindo a anélise de estratégias eficazes,
tendéncias de mercado e dicas praticas para artistas e promotores. Além disso, a
incorporacdo de técnicas de SEO abrangeu a selecdo cuidadosa de palavras-chave, a
otimizacdo de titulos e meta descri¢des, e a estruturacdo do texto de forma a promover uma

leitura fluida e envolvente.

Assim, o artigo redigido aborda a definicdo e o papel crucial das agéncias de booking na
industria musical, destacando os beneficios administrativos e estratégicos da colaboracao.
Além disso, oferece critérios valiosos para artistas ponderarem a integracdo de uma agéncia
de booking na sua carreira, enfatizando a importancia de uma presenca online sélida e de um

press kit bem elaborado.

Deste modo, a presente tarefa representou uma oportunidade valiosa para aplicar
conhecimentos tedricos em SEO e cria¢do de conteido, contribuindo significativamente para
a estratégia de marketing digital da Backroom. O artigo, ao ser publicado no website, ndo s6
visa fornecer contributos valiosos para os leitores, mas também reforcar a autoridade do site
em temas relevantes para a industria musical, potenciando a sua visibilidade e relevancia

online.

c) Criacao de Playlists

A minha intervencdo na Backroom passou ainda pela criacdo de playlists no Spotify, para
uma selecdo diversificada de artistas agenciados pela organiza¢cdo, nomeadamente Ana
Malhoa, Charlie Beats, Dillaz, Florito, Gerilson Insrael, India Malhoa e Julinho KSD. Cada
playlist foi meticulosamente composta por aproximadamente dez das faixas mais
emblematicas de cada artista, com o intuito de capturar a esséncia da sua musica e facilitar

a sua descoberta por novos ouvintes.

A presente tarefa tinha um duplo objetivo: ndo s6 enriquecer a experiéncia dos utilizadores
no Spotify, mas tambem integrar estas playlists de forma harmoniosa no website da
Backroom, especificamente nas paginas sobre cada artista. Esta estratégia visava ndo apenas
promover o0s artistas € a sua musica de uma forma dinamica e interativa, mas também

otimizar o contetido do website para motores de busca.
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A selecdo e organizagdo das musicas, bem como a integracdo subsequente das playlists no
website, destacou a importancia da sinergia entre contetdo musical de qualidade e estratégias
digitais eficazes. Deste modo, contribuiu para uma presenca online mais sélida e coesa dos

artistas, reforcando a sua imagem de marca.

Conclui-se assim que a presente tarefa alinha-se com as préaticas recomendadas na literatura,
sublinhando o papel crucial de plataformas de streaming, como o Spotify, na promocgao e

sucesso de artistas no panorama musical atual.

d) Songkick

A (ltima tarefa desenvolvida para a Backroom focou-se na inser¢do dos concertos dos
artistas agenciados na plataforma Songkick, uma plataforma digital que oferece aos artistas
a oportunidade de listar os seus espetaculos ao vivo, permitindo aos fds descobrir onde e

guando ocorrerdo os eventos, e facilitando o acesso a compra de bilhetes.

Destaca-se que este processo de atualizacao de eventos no Songkick considera-se vital, pois
garante que os fds estejam sempre informados sobre as datas e locais dos concertos,
contribuindo assim para uma maior visibilidade dos mesmos. Para os artistas agenciados
pela Backroom, esta tarefa revela-se uma ferramenta essencial de marketing e promocao,

pois permite ampliar o alcance dos seus espetaculos.

A insercdo de cada concerto na plataforma ndo s6 destacou a importancia de manter uma
presenca digital atualizada para os artistas, mas também sublinhou o papel crucial de
plataformas como o Songkick no panorama musical contemporaneo. Ao facilitar a conexao
direta entre artistas e fés, o Songkick desempenha um papel significativo na dinamizagéo da
indUstria musical, oferecendo uma janela de oportunidades para a descoberta de novos

talentos e a promogéo de eventos ao vivo.

4.4.5. Mafalda Veiga

Tive ainda a oportunidade de trabalhar com a artista Mafalda Veiga, uma das vozes mais
emblematicas e acarinhadas da musica pop portuguesa, com uma audiéncia fiel que se reflete
nos seus mais de 25 mil ouvintes mensais no Spotify. Reconhecida pela sua capacidade de

tecer letras profundamente poéticas e melodias envolventes, Mafalda VVeiga tem um lugar de
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destaque no coracgdo dos portugueses ha quase trés décadas, gracas a sua abordagem intima

e pessoal a musica.

Seguidamente, explorarei em detalhe as tarefas realizadas no ambito do estagio para

promover a carreira da artista no digital e reforcar a sua presenca no cenario musical atual.

a) Template de Concertos

Apos a formacdo online inicial em Adobe Photoshop, foi-me permitida a aplicagdo préatica
dos conhecimentos adquiridos através de uma tarefa especifica: a criacdo de um template de

concertos para a artista Mafalda Veiga.

O objetivo era desenvolver um design visualmente atrativo e funcional, que pudesse ser
utilizado nas redes sociais da artista para promover 0s seus proximos concertos. Numa
primeira fase, foram considerados elementos-chave, como a identidade visual da artistas, as
suas preferéncias, e as informacfes essenciais a serem incluidas no template, como datas,
horarios, locais e detalhes sobre os eventos. A execucdo desta tarefa envolveu uma selecéo
cuidadosa de elementos gréaficos, incluindo cores, fontes e imagens, visando refletir a estética

e o estilo musical da artista.

Um dos desafios mais significativos residiu na minha inexperiéncia inicial com o Adobe
Photoshop. No entanto, esta dificuldade rapidamente se converteu numa oportunidade,
impulsionando o aprimoramento das minhas competéncias em design grafico e a

familiarizacdo com as ferramentas fundamentais de edi¢do e composicdo visual.

Apesar do esforco dedicado a concecdo do template de concertos para a Mafalda Veiga
(anexo 1), cumpre mencionar que o produto final ndo foi adotado. Esta circunstancia, embora
possa parecer avessa a0 SUCeSSO a primeira vista, constituiu, na realidade, uma valiosa

aprendizagem no &mbito do meu desenvolvimento pessoal e profissional.

b) Concerto no Tivoli

Para celebrar o lancamento do seu EP 'Geografia Particular’, a artista Mafalda Veiga
organizou um concerto especial no Teatro Tivoli, em Lisboa, no dia 6 de maio. Este concerto
transcendeu a simples apresentacdo de novas cangdes, convertendo-se numa oportunidade

para reforcar lagos com os fas, num ambiente de emocéo e cumplicidade.
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Seguindo a abordagem bem-sucedida adotada para os concertos do Valete nos Coliseus, a
presente atividade focou-se na divulgagdo do concerto da artista, visando aumentar a sua
notoriedade e impulsionar as vendas de bilhetes, através da execucdo de uma estratégia de

marketing digital cuidadosamente elaborada.

Numa fase inicial, direcionei a minha atencdo para a otimizacdo do canal de YouTube da
artista, adotando duas medidas chave que visaram ampliar a visibilidade e potenciar o
impacto promocional do concerto. Primeiramente, foram adicionados cartdes finais as dez
faixas mais visualizadas da artista, utilizando o CTA “comprar" para redirecionar
utilizadores para a pagina de venda de bilhetes do concerto. Este método visou tirar partido
do sucesso das faixas mais populares para intensificar a notoriedade pretendida. Por outro
lado, foram atualizadas as descri¢fes dos videos no canal, incluindo informacdes precisas
sobre o concerto, bem como uma mensagem convidativa e um link direto para a compra de
bilhetes. Esta mensagem foi meticulosamente concebida para captar o interesse dos fés,
recorrendo a uma linguagem que ressoa com o publico da Mafalda Veiga, e facilitando o

acesso a aquisicdo de bilhetes.

Apos esta fase inicial de otimizacdo do YouTube, concentrei-me na implementacéo de uma
campanha de andncios pagos, tal como realizado anteriormente. O principal objetivo destes
anuncios, veiculados atraves do Meta Ads no Instagram e no Facebook, foi aumentar a
visibilidade do concerto de Mafalda Veiga no Teatro Tivoli e estimular o trafego para a
pagina de venda de bilhetes, incentivando a conversdo dos interessados em compradores

efetivos.

A campanha publicitéria, que decorreu de 19 a 28 de abril de 2023, com um or¢amento total
de 500€, foi meticulosamente planeada para atingir um publico especifico, localizado em
Lisboa e num raio de 40 km. Foi adotada uma estratégia dupla, combinando anuncios de
reconhecimento, para ampliar a notoriedade do evento, com andncios de trafego, destinados
a direcionar o publico diretamente para a pagina onde poderiam efetuar a compra dos
bilhetes. O publico-alvo foi cuidadosamente selecionado para incluir seguidores da Mafalda
Veiga nas redes sociais e um lookalike, e utilizadores que interagiram com as suas redes
sociais nos ultimos 30, 90 e 365 dias. Igualmente, criaram-se segmentacfes de publicos
focados em pessoas que valorizam a musica portuguesa, que tém filhos e que completaram
a sua formacé&o universitaria entre 1997 e 2006, com o objetivo de abranger um leque amplo

de potenciais interessados.
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Para avaliar o éxito da campanha desenvolvida, foquei os meus esfor¢os posteriormente na
recolha e interpretacdo dos dados angariados. Os andncios geraram um total de 5878 cliques
direcionados para a pagina de venda de bilhetes, indicando uma interacéo significativa por
parte dos usuarios. A maioria dos cliques originou-se no Facebook, com um CTR de 1,19%
e um CPC de 0,09€, demonstrando uma eficiéncia notavel na utilizagdo do orcamento.
Durante o periodo da campanha, as vendas de bilhetes aumentaram 732% em comparacao
com o periodo anterior, com um pico de vendas no dia 21 de abril, resultando em 139 bilhetes
vendidos ao longo dos 10 dias. Este sucesso traduziu-se num custo de aproximadamente
3,60€ por venda de bilhete, refletindo o impacto positivo e a eficicia da estratégia de
marketing adotada.

A estratégia para o concerto da Mafalda Veiga no Teatro Tivoli, visando promover o
lancamento do EP 'Geografia Particular’, foi um caso exemplar de como uma estratégia de
marketing digital bem executada pode amplificar significativamente o alcance de um evento.
Desde a otimizacdo do canal de YouTube, passando por uma campanha publicitaria
estratégica, até a analise meticulosa dos dados recolhidos, cada etapa foi fundamental para
0 sucesso alcancado. Os resultados falam por si: um aumento substancial nas vendas de

bilhetes, tal como pretendido inicialmente.

4.4.6. Switch ldeas

De julho a setembro de 2021 a SW levou a cabo o curso online "Youtube para Musicos",
constituindo-se como uma formagdo intensiva, destinada musicos, produtores, managers,
editoras, agéncias de booking, digital marketeers e demais profissionais do setor musical. O
curso abordou temas vitais em prol do sucesso de carreiras artistica, incluindo a adaptagédo
da jornada do fa ao YouTube, identificacdo e analise do publico-alvo, otimizacdo de canais
e videos, marketing de conteudo, métricas de analise de desempenho pelo Google Analytics,
estratégias de SEA pelo Google Ads e Meta Ads, técnicas de monetizacdo e gestdo de
direitos autorais no Youtube, e estratégias digitais para o lancamento de videoclipes. Estas
tematicas foram desenhadas para fornecer aos formandos um conhecimento abrangente
sobre como maximizar sua presenca online e fortalecer relagdes com os seus publicos, no

digital.

Neste sentido, a minha Gltima tarefa na SW foi a legendagem das 14 aulas do curso "Youtube

para Musicos". Este trabalho foi essencial ndo s6 para ampliar a acessibilidade do contetdo,
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mas também para futuro desenvolvimento de contedos digitais para as redes sociais da SW,

bem como de videos promocionais de futuras edi¢des do curso.

Embora tenha sido uma tarefa desafiadora e por vezes exaustiva, a legendagem do curso
acabou por ser incrivelmente recompensadora. Por um lado, permitiu-me aprofundar o meu
conhecimento sobre estratégias digitais especificas para a industria musical, como a jornada
do f& e o uso eficaz do YouTube, alinhando-se perfeitamente com a tematica desenvolvida
no presente relatorio. Por outro lado, também obter um conhecimento sobre outras areas da

industria da masica como meios de monetizacdo e direitos autorais.

A presente tarefa marcou assim o término das minhas atividades de estagio.
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5. Analise Critica e propostas de melhoria

Neste ponto, desenvolvo uma andlise critica, realizando uma avaliacdo reflexiva e
pormenorizada do periodo de estagio, permitindo uma compreenséao aprofundada do impacto
desta experiéncia no meu percurso académico e profissional. De igual modo, apresento

propostas de melhoria.

Realizar um estagio na Switch Ideas Lda. revelou-se uma experiéncia de extremo valor
profissional, permitindo-me aprofundar os meus conhecimentos nas areas do marketing, com

aplicacdo direta ao setor da inddstria da musica.

Dentro dos aspetos mais notaveis do estagio, destaco o acolhimento da organizacéo e a sua
preocupacdo com a minha formacgdo, demonstrando um compromisso excecional com o
desenvolvimento dos estagiarios. A empresa assegurou uma imersao completa, desde o
conhecimento detalhado da industria até a inclusdo ativa numa variedade de projetos,
enriquecendo a experiéncia pratica e fornecendo uma base sélida para 0 meu crescimento

profissional.

A integracdo eficaz do marketing relacional e digital destaca-se também como um ponto
forte do estégio, refletindo a capacidade da empresa em adotar estratégias inovadoras para
interagir com o publico e construir relagbes duradouras. Esta abordagem nao s posiciona a
Switch Ideas na vanguarda das praticas do mercado, mas também enfatiza a importancia de
uma sinergia entre os elementos digitais e relacionais para maximizar o impacto no mercado

da musica.

Apesar dos pontos fortes mencionados, emergem oportunidades claras de melhoria e

expansdo das capacidades existentes.

Embora a SW empregue estratégias de marketing orientadas por dados, percebeu-se a
necessidade de aprofundar a sua capacidade analitica. Uma analise de dados mais
aprofundada e o uso de métricas avancadas, poderiam proporcionar insights mais precisos
sobre o comportamento do consumidor e a eficacia das campanhas, permitindo ajustes

estratégicos mais informados.

De igual modo, ressalto também, a importancia de estabelecer relatorios detalhados e
reunides periodicas com os clientes. Esta abordagem procura que estes compreendam de

forma tangivel o impacto gerado pela empresa e as agdes de marketing implementadas,
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sublinhando o papel crucial da Switch Ideas na potencializagdo do sucesso das carreiras

artisticas.

Para além destes aspetos, proponho outras melhorias. Tendo em consideracdo que a Switch

Ideas Lda. é uma empresa unipessoal, é fundamental adaptar as propostas de melhoria de

modo a serem Viadveis e sustentaveis para uma estrutura de pequena escala, enquanto se

maximiza o seu potencial de impacto no mercado. Deste modo, as seguintes sugestdes sao

desenhadas com esta realidade empresarial em mente, visando a otimizacao e expansao da

operacdo de forma pragmatica e eficiente:

1)
a)

b)

2)

b)

3)

b)

Maximizacdo da Eficiéncia Analitica:

Priorizar a analise de dados focada em ferramentas e técnicas que possam ser geridas
de forma auténoma, otimizando o uso do tempo e recursos disponiveis;

Selecionar ferramentas de analise e gestdo de marketing digital que oferecam
automacao e insights praticos, permitindo uma gestdo eficaz de campanhas com
minimo esforco operacional.

Comunicacao Estratégica com Clientes:

Implementar sistemas automatizados para a criacdo de relatorios de impacto,
utilizando templates que facilitem a geracdo regular de novidades para os clientes,
sem exigir um investimento de tempo significativo;

Agendar reunides virtuais periddicas com clientes, utilizando estes encontros ndo
apenas para discussao de resultados, mas também para reforcar relacdes e explorar
novas oportunidades de negécio;

Incentivo a Inovacdo e Exploracéo de Novos Nichos

Estabelecer parcerias estratégicas e colaboracbes com freelancers ou outras
microempresas para explorar novos mercados ou servigos, dividindo assim 0s riscos
e aproveitando sinergias sem sobrecarregar a estrutura unipessoal;

Utilizar plataformas de inovagéo aberta para recolher ideias e solu¢es que possam
ser implementadas de forma eficiente, mantendo a empresa na vanguarda das

tendéncias do mercado com um investimento controlado.

Estas propostas sdo delineadas com o intuito de reconhecer as limitagdes e potencializar as

vantagens de uma organizacdo unipessoal como a Switch Ideas Lda. Atraves da adogdo de

estratégias que maximizem a eficiéncia e expandam o alcance de forma sustentavel, a
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empresa pode continuar a crescer e a afirmar-se como uma referéncia no marketing para a

indUstria da musica, mantendo-se &gil e adaptavel as dinamicas de mercado.

Fazendo um balanco final, o estagio na SW revelou-se uma experiéncia profundamente
enriquecedora e diversificada, marcada por um acolhimento excecional e uma exposi¢édo
pratica as dindmicas do marketing na industria da musica. Os conhecimentos adquiridos e as
competéncias desenvolvidas ao longo deste periodo constituem um alicerce solido para
futuras intervencgdes profissionais. Paralelamente, o reconhecimento de areas passiveis de
melhoria sugere um caminho para a empresa ndo s6 melhorar 0s servicos existentes, mas

também para explorar novas oportunidades de crescimento e inovacéo.
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6. Conclusoes, contributos e limitagoes

6.1. Conclusoes

O presente trabalho evidencia a crucial interligacdo entre a teoria e pratica no ambito do
Marketing de Conteudo, Marketing Relacional e Marketing Digital, demonstrando a sua

aplicabilidade essencial para alcancar sucesso no dindmico setor da inddstria da musica.

Por um lado, a parte teorica sublinha a importancia historica e atual do Marketing de
Conteudo, enfatizando sua capacidade intrinseca de gerar valor para os consumidores muito
antes da ascensdo digital, adaptando-se eficazmente as novas plataformas para engajar o
publico de maneira significativa. Da mesma forma, a investigacdo ressalta a evolucao do
Marketing Relacional, focando na transcendéncia da perspetiva transacional para a
construcdo de relagbes duradouras com os clientes, visando a fidelizagdo e a construcao de
uma base de confianca e lealdade sdlida. Ademais, 0 estudo revela a adaptabilidade,
interatividade e capacidade de mensuracdo como caracteristicas fundamentais do Marketing
Digital, sublinhando a importancia de ferramentas como SEO, SEM, e-mail marketing e
marketing nas redes sociais para estabelecer uma robusta presenca online e oportunidades

Unicas de interacdo com o publico.

Por outro lado, a parte préatica, enraizada na experiéncia adquirida durante o estagio na
Switch Ideas Lda., demonstra como a integracdo estratégica das abordagens teoricas
referidas potencializa o sucesso das campanhas no contexto especifico da industria da
musica. Evidencia-se a relevancia de adaptar as estratégias de marketing as evolugoes
tecnoldgicas e as mudancas nas preferéncias dos consumidores, destacando-se a importancia

da flexibilidade e inovacédo constantes.

Este estudo conclui que a sinergia entre a fundamentacéo teorica sélida e a adaptabilidade
estratégica as dinamicas do ambiente digital é indispensavel para enfrentar os desafios e
capitalizar as oportunidades no marketing digital e relacional. A necessidade de inovagao
continua, a capacidade de mensuracdo detalhada e a flexibilidade estratégica emergem como
pilares fundamentais para o sucesso no marketing, particularmente na inddstria da musica,
reiterando a importancia de manter-se atualizado com as tendéncias digitais e tecnoldgicas

para desenvolver estratégias de marketing eficazes e relevantes.
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6.2.Contributos do Trabalho

Do ponto de vista pessoal, 0 estagio na Switch Ideas constituiu uma oportunidade impar de
crescimento profissional e académico. Este periodo permitiu ndo apenas a aplicacdo préatica
de conhecimentos tedricos em marketing relacional e digital especificos a industria da
musica, mas também proporcionou um profundo entendimento das dindmicas atuais do
mercado musical e das estratégias eficazes para a fidelizacdo de publicos. Além disso, a
imersdo na cultura organizacional da SW, e a participacdo ativa em todas as fases dos
projetos de marketing enriqueceram significativamente o meu percurso profissional. Este
envolvimento ofereceu uma visdo abrangente sobre a gestdo de projetos, desde a sua
concecdo até a analise de resultados, fortalecendo competéncias essenciais como
planeamento estratégico, analise critica e tomada de decisdo. A experiéncia adquirida neste
estagio destacou a importancia de uma abordagem holistica e integrada do marketing, que
combina elementos digitais e relacionais, para criar experiéncias memoraveis e construir

relacBes duradouras com o publico.
A outro nivel, mais geral, pode-se considerar que este trabalho:

a) constitui um exemplo do aprofundamento de conhecimento sobre as praticas de marketing
digital e relacional, crucial para a elaboracdo de campanhas inovadoras e personalizadas que
ressoam com 0 publico-alvo da industria musical. Os diferentes projetos permitiram a
aplicacdo de teorias de marketing em contextos reais, resultando numa compreensao mais

aprofundada das necessidades dos artistas e dos desafios inerentes a promog&o na era digital;

b) evidenciou a capacidade real de se adaptar estratégias de marketing as especificidades da
industria da musica, considerando as tendéncias emergentes e o comportamento dos

consumidores;

) ndo s6 comprovou a importancia da integracdo efetiva do marketing relacional e digital
na induastria da musica, mas também evidenciou o potencial de estratégias inovadoras para

moldar o futuro das carreiras artisticas.

Em jeito de sintese, as contribuicbes deste trabalho refletem-se ndo apenas no
desenvolvimento profissional e académico pessoal, mas também no potencial impacto
positivo para a Switch Ideas, e para os artistas e entidades com quem colabora, apontando

caminhos para o sucesso sustentavel no dindmico mercado da musica.

81



Integracdo do Marketing Relacional e Digital na Industria da Musica

6.3.Limitacdes do Trabalho

Ao refletir sobre o trabalho desenvolvido durante o estdgio na Switch Ideas Lda. e a
subsequente elaboracdo do relatorio, é importante salientar algumas limitagGes, crucial para
uma compreensdo integral do trabalho e das conclusdes extraidas:

a) Duragdo do Estagio: o periodo restrito do estagio limitou a possibilidade de
desenvolver, implementar e avaliar estratégias de marketing a longo prazo. O
impacto de muitas iniciativas de marketing, especialmente no que toca a fidelizacao
de clientes, requer mais tempo para ser observado e mensurado eficazmente;

b) Acesso a Dados: a analise foi condicionada pela disponibilidade de dados. Restri¢cGes
relacionadas & privacidade e a confidencialidade limitaram o acesso a certas
informacdes, restringindo a capacidade de realizar analises profundas em algumas
areas especificas do marketing relacional e digital;

c) Auséncia de referéncia a Inteligéncia Artificial: uma limitagao notavel deste trabalho
é a ndo abordagem de tecnologias emergentes, como a inteligéncia artificial (1A), no
contexto do marketing relacional e digital. A IA representa um campo em rapida
evolucdo com potencial significativo para transformar préaticas de marketing, desde
a personalizacdo de conteldo até a andlise preditiva. A exclusdo desta tematica do
relatério representa uma oportunidade perdida de explorar como a Switch Ideas

poderia incorporar estas tecnologias para otimizar estratégias e operagoes.

Em suma, as limitagbes encontradas no presente relatorio, incluindo o curto periodo de
estagio, passando pelas limitagdes no acesso a informac6es detalhadas, até a omissdo do
aproveitamento de tecnologias avancadas, como a inteligéncia artificial, destacam

desafios significativos, mas também oportunidades para melhoria no futuro.
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DIGITAL
MUSIC
DAYS .......

000

4E5DE
NOVEMBRO
2022

L T

PROMOTED BY = SPONSORED BY = IN PARTNERSHIP WITH

(D1 MERUN

Anexo B — Cartaz do Digital Music Days 2022

INSTINTO 26

118K subscribers

VIVI GOOL®E L

COMPRAR 2

JULINHO KSD x YURA msnrozs-Free

alho! edicio: diogo

EDIGAO LIMITADA
COMPRAR 4

EDIGAO LIMITADA
COMPRAR 3

Anexo C — Exemplos de Ecrés e Cartdes Finais do canal dos Instinto 26
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SERsoUsS

INSTINTO 26
CHEQUES

Anexo D — Exemplos de imagens otimizadas para o website dos Instinto 26

SORTEIO
T-SHIRT +
ALBUM

INSCREVE-TE
ATRAVES DO
Q-CODE OU LINK
AFIXADO

00:12:35

ESTA POR VIR ALGUM FEAT COM ALGUEM DO BRASIL?

MARIA ANDRADE

P Pl N 252/1:0818

Anexo E — Live Julinho KSD
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2023

COLISEUS

LISBOA - 3 FEVEREIRO PORTO -4 FEVEREIRO

Anexo F — Cartaz dos Coliseus

Anexo G — Pack “Na Lua Contigo”
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Anexo H — Website Ivandro

MAFALDA VEIGA | AGENDA 22/23

QUEIMA DAS FITAS, COIMBRA
FESTIVAL A PORTA, LEIRIA

0 CINEMA, OLIVEIRA DE AZEMEIS
QUEIMA DAS FITAS, COIMBRA
FESTIVAL A PORTA, LEIRIA

0 CINEMA, OLIVEIRA DE AZEMEIS

Anexo | — Template de Concertos para a Mafalda Veiga
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