12 CONFERENCIA DE MARKETING DIRECTO

Marketing Directo: o novo instrumento de criacdo de valor das empresas

CONFERENCIA
INTERNACIONAL

MARKETING
DIRECTO

Actualize os seus conhecimentos com as
ultimas tendéncias do marketing directo:

9

Conhecer as mais recentes tendéncias do Marketing Directo
e exemplos de casos de sucesso

Reconhecer a importancia de uma comunicagdo bem
direccionada para a captagdo de clientes

Identificar formas de rentabilizar as campanhas de Marketing
Directo recorrendo a bases de dados

Analisar como fidelizar os clientes através de campanhas
de marketing relacional

Conhecer o Marketing Directo na “Era da Informagao”
e qual o impacto que pode ter nas empresas

Analisar como pode o telemarketing influenciar uma
campanha de Marketing Directo
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Presidente de mesa: Miguel Varela / Professor / IADE
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Recepcao dos assistentes

Millennium - acertar na razao e no coracao. Dois casos, bem sucedidos de
comunicacao multicanal

Paulo Fidalgo / Director Geral de Comunicagao

MILLENNIUM BCP

Database marketing — aumentar a rentabilidade do seu negdcio através de
uma segmentacao efectiva da sua base de dados

Segmentacao interna ou enriquecimento com dados externos? A gestao de uma base de dados
requer a utilizacdo de varios processos e métodos. S6 uma correcta definicao a priori dos
objectivos a atingir permite determinar a metodologia mais adequada.

Vasco de Encarnacao Jorge / Director de Comunicacdo e Relacdes Publicas
BP PORTUGAL

Pausa café

Assegurar o ROl de uma campanha de marketing directo

Como calcular o retorno do investimento, o ponto de equilibrio, a rentabilidade e o orcamento
de uma acgéo ou campanha?

Miguel Varela / Professor

IADE

Pausa para Almoco

Presidente de mesa: Dario Rodrigues / Professor / ISLA - Lisboa, Universidades
Lusiada - Lisboa e Porto

14h30

15h15

16h00

16h30

17h15

Campanhas de conquista de novos clientes e campanhas de fidelizacao de
clientes existentes: como desenha-las e planifica-las?

E indispenséavel conhecer e evitar os principais erros cometidos nas campanhas de marketing
directo assim como informar-se sobre as ultimas tendéncias no marketing relacional. Conheca
as best practices do mercado.

Azuil Barros / Partner & Director Geral Quantum Portugal

QUANTUM CRESCIMENTO NEGOCIOS

A importancia do telemarketing para o desenvolvimento de uma campanha
de Marketing Directo eficaz

O desenvolvimento do Plano de Accbes e o processo de implementacdo de campanhas. O
telemarketing como meio de fidelizacao do Cliente. A relacao do telemarketing com os restantes
canais de venda.

Nuno Cavilhas / Responsavel de Contact Centre

MONTEPIO GERAL

Pausa café

Diferencas entre o Marketing Directo analégico (Era Industrial) e digital (Era
da Informacao)

Marketing Directo tipo “Broadcasting” — one-to-many (e.g. old fashion direct mail) versus
Marketing Directo tipo “Narrowcasting” — one-to-one (e.g. E-CRM & customized e-mails). A
nova dimensao do “Marketing Directo” na Era da Informacao.

Dario Rodrigues / Professor

ISLA - Lisboa, Universidades Lusiada - Lisboa e Porto
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O cliente permite, de forma expressa, a incorporagao e o tratamento dos seus dados nos ficheiros, automatizados do Grupo EFE, para os fins comerciais e operativos
dos mesmos. Contudo, através do Grupo EFE, podera receber informag&o comercial de outras empresas sobre bens ou servigos que possam ser do seu interesse.
V. Exa. permite que os seus dados sejam cedidos a entidades terceiras que mantenham relagdes comerciais com o Grupo EFE, para a utilizago com fins publicitarios.
V. Exa. considera-se informado sobre a possibilidade de exercer o direito de acesso, rectificagao e cancelamento dos seus dados nos termos estabelecidos, na
legislagdo em vigor na morada R. Basilio Teles n° 35 — 12 Dto. - 1070-020 Lisboa.

Contacte os nossos servigos: Ana Pequito * e-Mail: geral@ife.pt

“E imperativo saber que mensagem comunicar, em que tempo, para que
publico e em que suporte para que o marketing directo cumpra o objectivo
de chegar aos consumidores, sem depender de outras entidades.”

Miguel Coelho, Professor, ISG, In Diario Econémico, 15-04-06

Se é responsavel de marketing sabe que os seus dias estao
contados... a menos que consiga criar valor para a sua organizacao
e provar o ROI dos investimentos em marketing. Felizmente agora
dispoe de um aliado extremamente eficaz neste desafio: o0 marketing
directo... mas ndo qualquer um ... o marketing directo do futuro!
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