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» Setores de atividade
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» .

Tendências de 

Marketing 2021

» .



E como é que se constrói essa relação duradoura? 
Tornando a clientjourneyuma experiência irrepreensível, 
seja qual for o ponto de contacto do cliente com o 
escritório, somando uma partilha de valores comuns que 
são visíveis nas várias formas de presença da PLMJ na vida 
do cliente, mas também da sociedade portuguesa. 
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» O ano em que o futuro bateu à porta

https://www.linkedin.com/in/alexandraalmeidaferreira/


Estamos na era do conteúdo e assistimos a uma mudança 
de paradigma no que são as plataformas distribuidoras de 
conteúdos e a quem cabe fazer chegar a informação à 
sociedade e, no que releva para uma firma como a PLMJ, 
às nossas empresas. 

» .

COMO MEDIR?

Conteúdos relevantes disponibilizados aos clientes

Aumentodo nº de utilizadoresno website

Aumentode seguidoresno LinkedIn
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O contexto de confinamento que todos vivemos devido 
à pandemia Covid-19 funcionou como um acelerador 
extraordinário que estimulou todas as organizações a 
abraçarem o caminho da transformação digital.

» Um mergulho de cabeça no digital
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https://www.linkedin.com/in/andreiajotta/


» .

Monitorizar o impacto de cada ação definida para o 

alcance dos objetivos a que nos propomos no digital 

(métricas diversas)

Net PromoterScore (NPS) para aferir grau de satisfação 

dos associados e identificar potenciais detratores

Expansão da rede de membros

COMO MEDIR?

2021 é para todos uma incógnita, mas do nosso lado 
temos uma certeza: iremos continuar empenhados em 
trilhar esta nossa caminhada no âmbito do processo de 
transformação digital da Câmara de Comércio, em 
conjunto com os nossos Associados e parceiros. 
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» Transformação digital

O eCommerceirá assumir um papel crucial em 2021, 
sendo o momento de testar clientes e a sua jornada em 
torno das marcas, bem como, ofertas e campanhas 
exclusivas para o mundo online. 

As ativações de marca terão um ano de 2021 
extremamente desafiante pelas questões da necessidade 
de distanciamento entre pessoas, o que levará as marcas

https://www.linkedin.com/in/jorge-aguiar-306bb49/


» .

COMO MEDIR?

Leadsgeradasno digital

Alcancede utilizadoresúnicos

a perderem algum do seu charme e paixão pela ausência 
de experiência de marca, tão relevante numa indústria 
como o automóvel, onde oglamour de experienciar um 
novo automóvel se irá perder face ao mundo digital.

O tom/brandawarenesscontinuarão a ser os indicadores 
mais importantes para as marcas que pretendem atingir a 
liderança no mercado onde se inserem, pois esta 
construção de relação entre marcas e clientes ou fans 
continuará a passar pela notoriedade e perceção positiva 
que cada marca consiga gerar na mente e coração dos 
seus clientes e potenciais clientes. 
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Tocar, experimentar, acreditar nos sentidos, representa 
ainda uma fatia importante nesta decisão.

Na Volvo há muito que nos preparávamos para a 
mudança, mas ninguém antevia esta realidade, tão rápida, 
efetiva e brutal. 

» Emoções e relacionamento, à 

distância. 
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» .

Número de visitas ao site

Leads/oportunidades com origem digital que convertem 

em venda

Número de subscrições online

COMO MEDIR?

Com o distanciamento social veio o distanciamentoȟ 
digital. Hoje em dia todos passámos a comprar onlineȟ 
quase tudo. Já não é preciso sair, procurar, entrar em 
lojas. É tudo mais fácil, rápido e eficaz. A oferta é mais 
vasta e num instante ficamos a conhecer quem pratica o 
melhor preço. Só faltam as pessoas. 

O desafio é grande. Na nova realidade tudo é ainda mais 
rápido e mais efémero, mas como nunca antes tanto se 
valorizou o que a Volvo sempre teve como valores de 
marca:  a humanidade, o gesto, a atenção, a proximidade 
e o calor ȓo desafio é que agora vamos fazer com que as 
pessoas o sintam, não tanto na pele, mas mais no 
coração. 
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O ano de 2021 vai ser marcado por uma estratégia de 
comunicação que vai refletir a aposta do CA na 
sustentabilidade e na sua vontade em ajudar o país e o 
mundo a superar os desafios ambientais e sociais com 
que nos defrontamos. 

» Os novos desafios da comunicação
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https://www.linkedin.com/in/isabel-matos-26398969/


» .

Número de produtos financeiros verdes

% de clientes empresariais com bom desempenho 

ambiental

COMO MEDIR?

Continuaremos a apostar no mobile, como ferramenta 
de excelência para o Cliente entrar em contacto com o 
seu Banco, e na comunicação interativa, em especial com 
um público mais jovem, será uma constante nas redes 
sociais do Crédito Agrícola.
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O contexto económico adverso que persistirá em 2021, 
não vai impedir a Banca de continuar a encontrar 
oportunidades de melhoria nas soluções de digitalização 
integral dos seus serviços e de omnicanalidadena 
relação com os seus Clientes, base da moderna 
conveniência bancária. 

No âmbito do seu compromisso de solidez, segurança e 
disponibilidade, o setor bancário não terá nas buzz
wordsdo marketing digital semântica suficiente para 
evidenciar o enormíssimo esforço que as organizações 
estão a fazer, com vista a rever os seus processos end-to-
end, e não poucas vezes, a refazê-los do zero, tornando-
os cada vez mais eficientes e userfriendly.

» Digitalização e omnicanalidadeao 

serviço da conveniência e do corte 

de custos

» .

T
E

N
D

Ê
N

C
IA

S
 D

E
 M

A
R

K
E

T
IN

G
B

A
N

C
A



» .

Número de processos omnicanal

Nível de satisfação do serviço prestado

COMO MEDIR?

Contudo, o maior desafio continua a ser a transição da 
multicanalidadepara a omnicanalidade, conseguindo ter 
tudo assente na mesma infraestrutura com uma 
arquitetura que permita que o Cliente inicie um processo 
num determinado canal e possa retomar esse mesmo 
processo mais tarde noutro canal, ou com outro device, 
sem perda de qualquer informação. 
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» Ser glocal nunca sai de moda

Como transformar uma marca global numa marca 
com importância local? 

https://www.linkedin.com/in/sandralealveracruz/


» .

COMO MEDIR?

Vendase frequênciade consumo

Preferênciade marca

Ser glocal não é propriamente uma nova tendência no 
marketing, mas é essencial para posicionar a empresa no 
mercado, permitindo que as suas marcas sejam mais 
competitivas e direcionadas aos públicos certos. Uma 
marca com uma imagem global já estabelecida e 
reconhecida pelos públicos não pode perder a sua 
essência e transformar-se em algo que não é. Mas pode e 
deve combinar aquilo que são os hábitos locais com a 
cultura global instituída. 
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Os nossos consumidores estão muito mais inseguros e 
ansiosos! E as suas escolhas refletem isso mesmo. 
Procuram também alguma previsibilidade no meio de tanta 
incerteza, incluindo as marcas que assumidamente estarão 
sempre lá, credíveis e de confiança. 

Mas não só. O inevitável digital assume finalmente o papel 
que lhe havia sido prometido há décadas ȓo seu 
crescimento exponencial como canal de vendas em todo o 
mundo. Já não se trata de considerar ter marcas e 
produtos online, trata-se sim de assumir o online como 
vantagem competitiva holística. 

» O Mundo A, B e C

» .
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https://www.linkedin.com/in/sandra-veludo-56b594a/


» .

Estudos de reputação de marca

Variação vendas online da empresa

Evolução números em social media ȓseguidores, 

engagement, interações 

COMO MEDIR?

2021 será o ano de re-think, re-planandre-do. Teremos 
que ser humildes na aprendizagem, ágeis na resposta, 
resilientes na perseverança e fiéis aos nossos princípios. 
Novas oportunidades estão ao virar da esquina e nós 
marketeersteremos um papel fulcral na deteção, 
desenvolvimento e implementação de novas soluções. 
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Na José Maria da Fonseca a inovação sempre foi uma 
aposta. Não é de agora. Existimos há quase duzentos anos 
e já passámos por muitas crises. Mas sabemos que o foco 
é o consumidor e apresentar soluções que vão ao 
encontro às suas necessidades é a chave do sucesso. 

» Inovar, sempre.

» .
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https://www.linkedin.com/in/sandra-veludo-56b594a/
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% de retorno/lucro trazido com a aquisição/adoção de 

uma dada inovação

Investimento médio por projeto

COMO MEDIR?
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Mas a pandemia veio realmente precipitar estas 
tendências e reforçar a ideia que as marcas têm que ser 
cada vez mais oportunas (não oportunistas), que a 
verdade está em ser-se verdadeiro, e que os nossos 
consumidores só vão interagir connosco, se se 
identificarem connosco. 

» Dar a cara, num mundo de 

máscaras.

» .
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https://www.linkedin.com/in/b%C3%A1rbara-sim%C3%B5es-61b19816/


» .

No meio do pandemónio que é esta pandemia, 
queremos continuar a ser aquela marca que dá gosto 
beber, que é divertida de se estar, que me apetece 
aconselhar. E nunca desinvestir. Nunca desacelerar. 
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Acredito que um dos efeitos mais fortes que irá surgir 
estará ligado a uma revalorização do que é a nossa 
identidade e a uma vivência mais plena do que o nosso 
país tem para oferecer. Este sentimento representa uma 
oportunidade e uma linha de atuação para as empresas e 
marcas como as nossas, profundamente enraizadas nos 
hábitos e há mais de 65 anos parte das nossas vidas 
como são Sumol e Compal.

» Portugalidade

» .
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https://www.linkedin.com/in/rodrigolencastrecosta/
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% de presença de marcas nacionais nas casas portuguesas

Incorporação de mais matérias primas nacionais

Maior quota de mercado

COMO MEDIR?

Oito das dez marcas mais presentes em nossa casa neste 
contexto são portuguesas (entre as quais a Compal em 
segundo lugar), e isso já reflete de forma clara o nível de 
valorização que damos hoje ao que fazemos por cá. 
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Embora todos saibamos que o mundo mudou, tornou-
se crucial compreender quais as tendências que ditam o 
comportamento dos consumidores e de que forma as 
empresas poderão responder às suas novas necessidades 
e expetativas, mantendo sempre o foco na relevância e 
na entrega de valor acrescentado. 

Hoje, as pessoas querem que as suas compras reflitam 
causas sociais, ambientais e políticas, com as quais se 
preocupam e identificam, o que abre espaço para a 
redefinição do propósito e missão de inúmeras marcas.

» A cultura do NÓS
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https://www.linkedin.com/in/ruisalesrodrigues/


Cada vez mais organizações procuram soluções de IA 
que vão além da substituição de tarefas rotineiras e de 
baixo valor acrescentado por meios tecnológicos. 

Sem tecnologia e sem inteligência artificial ficaremos 
longe da solução. Sem propósito nunca a alcançaremos. 

» .
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Como é que as marcas podem navegar numa realidade 
onde os seus produtos e serviços poderão não voltar a 
ter relevância? Enquanto a maioria das empresas está a 
refletir sobre como se podem reposicionar para servir 
melhor o mercado, outras têm aproveitado esta fase 
crítica para reforçar a sua dimensão-chave de combate à 
crise: mostrar o seu propósito.

Só esse propósito permitirá o reforço da confiança, 
outra grande tendência do marketing em 2021, 
acelerada pelos tempos turbulentos que vivemos.

» Purpose& trust: marcas com um 

propósito constroem confiança 

» .
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https://www.linkedin.com/in/isabel-brito/


» .

Conectar as promessas aos produtos/serviços

Delegar a missão da confiança em toda a organização

Endereçar os valores da marca aos colaboradores, 

clientes e parceiros de negócio. 

COMO MEDIR?

Segundo o Global Marketing Trends2021 da Deloitte1, 
cerca de 4 em 5 pessoas consegue recordar uma marca 
que respondeu positivamente à pandemia e 1 em cada 5 
afirma que isso originou uma maior fidelidade à marca. 
Pelo contrário, mais de 25% dos consumidores dizem 
que quando veem que determinadas marcas agem apenas 
em interesse próprio, abandonaram essas marcas. 
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https://www2.deloitte.com/us/en/insights/topics/marketing-and-sales-operations/global-marketing-trends.html
https://www2.deloitte.com/pt/pt/services/consulting/Portugal-20-21-reshaping-the-future.html


Isto cria um vazio que pode e deve ser preenchido com 
empatia. Empatia entre pessoas, colegas e entre as 
organizações e os seus clientes, colaboradores, 
fornecedores, enfim, stakeholdersno geral. 

» O contexto criou um vazio, que tem 

de ser preenchido com empatia

» .
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https://www.linkedin.com/in/francisca-buccellato-65b550/


» .

Estudos de perceção de clientes, de avaliação do 

ambiente de trabalho e de reputação

COMO MEDIR?

Fica assim claro o princípio de que temos de tratar cada 
variável do marketing na perspetiva do outro para 
podermos adequar as nossas estratégias ao momento.

A empatia é, portanto, um intangível que pode ser 
traduzido em métricas e que, do meu ponto de vista, vai 
marcar as atividades de marketing em 2021.
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Investir com responsabilidade deixou de ser apenas mais 
uma tendência de comunicação, uma forma de 
tranquilizar a consciência ou de valorizar uma marca 
corporativa e passou a ser uma prática realizada com 
base em compromissos sociais sinceros, impulsionada 
pelas expectativas daqueles para e com quem 
trabalhamos, e pela perceção crescente do valor real 
dos ativos verdes sustentáveis.

» Marketing socialmente responsável

» .
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» .

Redução da nossa pegada de carbono associada a viagens 

Implementação de políticas de reciclagem voluntária e 

limitação do consumo de papel e de plástico

Contribuição/envolvimento em causas de solidariedade 

social.

COMO MEDIR?

Fazer o caminho para ser verdadeiramente sustentável 
em termos ambientais, sociais e financeiros será uma das 
questões fulcrais para as organizações nos próximos 
anos. Para algumas, a transição será difícil, mas ignorar 
esta realidade já não é uma opção.
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Inteligência artificial, chatbots, assistentes virtuais, 
realidade aumentada, entre outros, são tendências 
emergentes que contribuem inquestionavelmente para a 
valorização das empresas no mercado.

Tal como não adianta promover um produto ou serviço 
que não tenha proposta de valor para o mercado, 
também não adianta delinear uma estratégia com base 
em tendências que em nada servem os interesses 
corporativos ou dos clientes. O sucesso da ação 
depende muito mais do pensamento estratégico sobre 
os reais desafios com que as empresas se deparam do 
que das tendências que os podem suportar.

» Tendências, estratégia e sucesso 

empresarial

» .
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https://www.linkedin.com/in/nelsonteodoro/


» .

Vendas

Margem

NPS ȓsatisfação de clientes

COMO MEDIR?

Vivemos hoje na era das experiências, numa clara 
mudança de abordagem de șphysicalproductsȚ para 
șexperienceproductsȚ. 
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» .

» O redesenho da tática do marketing

Enquanto os produtos e serviços aumentam as escolhas 
dos consumidores, as marcas simplificam-nas. 
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https://www.linkedin.com/in/pedro-palha-9a311212/


» .

COMO MEDIR?

Novosclientes

Social media reach and engagement

Brand Health Index

Por último, convém não esquecer que os clientes irão 
sempre avaliar a forma responsável como as empresas 
agiram durante a fase da pandemia, o contributo que 
deram à sociedade, a forma como se preocuparam com o 
bem-estar dos seus colaboradores, a colaboração com os 
governos e organizações de responsabilidade social. 
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» Referral marketing: the power of love

São estes e estas evangelistas que melhor nos 
conhecem, com defeitos e virtudes, e que nos darão a 
conhecer aos seus amigos, familiares e círculo de 
influências, com um brilho singular. A sua voz terá mais 
legitimidade ao falar de uma marca que também é sua.

Credibilidade

https://www.linkedin.com/in/tiago-baldaia-a52719/
https://eco.sapo.pt/2020/05/12/ha-o-c-do-covid-19-e-ha-os-5-cs-otimistas-de-miguel-araujo/


» .

COMO MEDIR?

Número absoluto de pessoas que recomendam 

novos alunos 

Percentagem de novos alunos que chegam sendo 

recomendados

Evolução dos dois anteriores ao longo de um ano

Contar histórias

Conteúdos

Temos uma base que pode ser muito valiosa se a 
soubermos trabalhar: as pessoas. 
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» É possívelconstruirconfiança?

Enquanto estabelecimento de ensino, acreditamos na 
necessidade de uma estratégia que se conecta de forma 
humana e empática. E com este modelo académico, que 
define os princípios, instrumentos e objetivos do 
processo de ensino-aprendizagem, pressupõe-se que 
seja o estudante a liderar a construção do seu próprio 
conhecimento através de contextos de ensino 360º, 
facilitadores de aprendizagens, flexíveis e adaptados à 
individualidade de cada um, dando-lhe toda a confiança e 
segurança necessárias para continuar a investir a 100% 
no seu percurso escolar.
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https://www.linkedin.com/in/morgadoricardo/
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COMO MEDIR?

Estudos de mercado sobre a perceção da marca

Engagementnas redes sociais

Se é possível construir confiança? 
Acreditamos que sim e que já o começámos a fazer.
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Neste admirável mundo novo descobrimos que, mesmo 
forçados a estar distantes, nunca foi tão fácil estarmos 
perto. Através das plataformas digitais de comunicação, 
o planeta inteiro passou a entrar e a sair, a toda a hora, 
na nossa sala de estar ou no nosso carro. Quando e 
onde quisermos.

Mais do que nunca, a comunicação vai passar por esta 
digitalização de experiências. Estamos no epicentro de 
um daqueles momentos únicos de mudança de 
paradigma, em que, quem souber ler os sinais e adaptar-
se rapidamente, sairá vencedor. 

» Digitalizar experiências

» .
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https://www.linkedin.com/in/paulo-campos-costa-a51815a/
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Taxa de engagementem redes sociais

Nº de visualizações em eventos em streaming

Nº de inscrições em iniciativas virtuais (ex: corridas 

virtuais)

COMO MEDIR?

Esta é, também, uma comunicação sem fronteiras, 
(quase) sem limites, adepta de uma (ainda) maior 
diversidade e inclusão, capaz de abrir caminho a novas 
tendências e formas de pensar, de trabalhar e de nos 
relacionarmos.
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» Verdade e empatia

2020 foi o ano de todas as provas. Provámos 
resiliência, provámos paciência, provámos 
humanidade, provámos o poder do digital, provámos 
que nos conseguimos reinventar para nos mantermos 
relevantes. E resistimosȟ melhor ou pior, mas 
resistimos. 

https://www.linkedin.com/in/filipa-nascimento-775a3960/


» .

A nosso favor temos a necessidade, intrínseca ao ser 
humano, de se relacionar, de partilhar momentos, de 
viver em conjunto e as saudades que todos temos de 
existir sem restrições. 

Verdade

Empatia
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Número de eventos corporativos marcados (congressos, 

reuniões de empresas, lançamentos de produtos, etc.)

Número de espetáculos reagendados e marcados de raiz

Lotações e número de bilheteira
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» Análise constante para uma 

melhoria contínua

A ideia é conseguir servir todos tipos de clientes que 
aparecem nos hotéis, para já por uma necessidade de 
distanciamento social, no futuro uma escolha se o 
cliente quer mais ou menos contato com o staffdo 
hotel. 

https://www.linkedin.com/in/catarinapadua/
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Número de reviewsdos clients

Aumentodas vendasde produtose serviçosonline

Visualizaçõesdos conteúdoseditoriais

COMO MEDIR?

Acreditamos que esta estratégia se adequa aos desafios 
dos próximos tempos e que terá reflexos nos reviewsdos 
clientes, num aumento das vendas de produtos e serviços 
online e até no número de cliques e visualizações dos 
conteúdos editoriais no site e no futuro blog, que 
acabarão por trazer reservas e clientes mais fiéis.



O mercado imobiliário comercial que se caracteriza 
por ser altamente profissionalizado, não tem 
espaço para compras por impulso e muito menos 
para decisões mal calculadas. 

» Prever o futuro em tempo incerto: 

șMarketologiaȚ
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https://www.linkedin.com/in/ang%C3%A9lique-da-teresa-47a457/
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COMO MEDIR?

Engagementda imprensa

Atração de novos investidores e promotores

Aumento de pedidos para desenvolvimento de trabalhos 

de consultoria

Estes tempos de incerteza vieram apenas amplificar esta 
necessidade de previsibilidade, onde já não se vendem 
chavões, que ninguém quer, mas onde se partilha 
conhecimento. Até porque șdata is thenewgoldȚ e nestes 
tempos de incerteza, minimizar riscos e prever o futuro, 
para facilitar a vida dos nossos clientes não é só uma 
tendência, mas uma nova forma de fazer marketing.
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» 2021, o ano depois de 2020

A abordagem criativa foi ajustada para a necessidade de 
mostrar que a mediação imobiliária na CENTURY21 
estava preparada para responder aos clientes em tempos 
de confinamento e para isso, recorremos a uma solução 
criativa de storytellingcom um anúncio de 30Ț.
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COMO MEDIR?

Atração de novos franquiados

Aumento da quota de mercado

O ano a chegar ao fim, não temos dúvidas que a 
notoriedade de marca aumentou consideravelmente. Um 
dos KPI que nos dão essa certeza é a capacidade de 
atração da marca para potenciais franquiados.
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