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1.A importancia de promover IG na
Internet.

A. Beneficios do marketing digital.

A presenca digital combina funcées informativas, de relacao, e transacionais. Esta
capacidade torna os canais de venda atraentes em sectores tais como o agroalimentar
organico, que tradicionalmente tem tido grandes deficiéncias comerciais nestas trés
areas.

O incessante avanco da tecnologia e a sua propagacao por toda a sociedade nas
ultimas deécadas promoveram as transacdes on-line e tornaram a Internet uma
poderosa arma competitiva nos mercados domeésticos e internacionais.

O Marketing através de meios digitais tais como a Internet, motores de pesquisa, redes
sociais, blogs, canais de video, websites e aplicacoes, ¢ conhecido como marketing
digital.

Esta é a forma de marketing mais rapidamente em crescimento devido ao seu alcance,
a sua relacao custo-eficacia, mensurabilidade e precisdo. Os canais de venda on-line
oferecem uma nova forma de baixo custo de comunicacao, reforgcando a confianca e
interacdo com os consumidores (e melhorando a posicao competitiva).

Ha varias vantagens em utilizar o marketing digital on-line, como mostra a figura abaixo:
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Figura 1 Beneficios do marketing digital on-line. Fontes proéprias.




Uma em cada cinco empresas europeias vendeu 0s seus bens ou servicos on-line em
2017 (Eurostat, 2018). Uma contribuicdo decisiva para esta evolucao ¢ o aumento da
utilizacao das redes sociais e ferramentas associadas (“sociais networks", blogs, wikis,
etc.) para melhorar a reputacao das empresas e a imagem dos produtos ou servicos.

B. Mercado de IGs.

A natureza do mercado europeu de produtos IG também realca a necessidade de
estratégias de promocao digital. Por um lado, a Europa tem 0 maior numero de IG em
vigor em todas as regioes e, por outro lado, o valor de exportacao destes produtos é
muito mais elevado do que noutros sectores.

De acordo com dados partilhados em 2018 pelas 92 autoridades nacionais/regionais
com as Organizacoes Mundiais de Propriedade Intelectual (OMPI), estao ativas 5.900 |G
protegidas.

O "Estudo sobre o valor economico dos esquemas de qualidade da UE, indicacoes
geograficas (IG) e especialidades tradicionais garantidas (ETG)" pela comissao
europeia estimou que o valor das vendas de IG era de 77,15 mil milhdes de euros na UE
28 noano 2017.




Em 2017, a ltalia foi o pais com o maior valor percentual de vendas e numeros de |G
registados, seguida pela Alemanha, Frang¢a, Reino Unido e Espanha:
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Figura 2 Valor de vendas e Numero de IG registadas por EM, 2017. Fonte: EC.




Com base nos dados recolhidos através deste mesmo inquérito e COMEXT, o valor de
exportagcdo (comércio dentro da Unido Europeia e exportacdes para paises fora da
Uniao Europeia) de produtos IG/TSG foi estimado em 32,10 mil milhées de euros (31,42
mil milhées de euros para IG). Na figura seguinte é mostrada a quota dos principais
destinos das exportacdes na Europa:
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Figura 3 Quota dos principais destinos das exportacoes de IG
europeias em 2017 (%). Fonte: EC.

O registo de produtos como indicagdes geograficas apoia os produtos de marca e
também o acesso aos mercados internacionais.




C. Valor acrescentado da Indicacdao Geografica na
Internet.

Hoje em dia, as pessoas estdo cada vez mais interessadas em produtos que sao
conhecidos pela sua origem geografica, com uma longa historia e detalhes culturais.
Os produtos com indicacdo geografica dao a oportunidade as pequenas e meédias
empresas de se tornarem mais unicas no mercado e de aumentarem as suas vendas.

Reforcar a promocao e a comercializacao de IG e produtos ecologicos na Internet € um
dos principais objetivos das cooperativas agroalimentares desde que o comércio
eletronico se tornou essencial e continua a aumentar no mercado Agroalimentar.

Além disso, a |G proporciona as empresas uma forma de potenciar o valor dos seus
produtos geograficamente unicos, e de informar e atrair os consumidores.

As denominacoées |G garantem qualidade e sabem como especificar os seus "terroirs"
que poderiam trazer valor acrescentado aos produtos das cooperativas
agroalimentares nos mercados digitais. Além disso, a reputacao desses produtos pode
ser mantida ou aumentada na Internet através de ferramentas de comunicacao bem
sucedidas, tais como meios de comunicacao social, websites, etc.

A |G proporciona oportunidades na comercializacao do produto, protegendo assim os
conhecimentos tradicionais e promovendo o desenvolvimento rural. Na IG, a
identidade ¢ uma ferramenta importante de marketing que cria a consciéncia e a
lealdade dos consumidores.

A IG é elogiada como um instrumento para a revitalizacao das comunidades agricolas e
desenvolvimentos rurais, uma vez que essas comunidades tendem a estar muito
afastadas de alguns dos seus consumidores, € vital encontrar métodos de marketing
que promovam 0s produtos onde os clientes estao estabelecidos. Os Websites sao
ferramentas importante que oferece um novo canal de vendas e reduzem a distancia
fisica que separam vendedores e compradores.

Em suma, a presencga da IG on-line € essencial devido ao aumento
do comércio eletronico, a sua potencialidade de marketing,
acessibilidade aos mercados internacionais, € a informacao

e segurancga que proporciona aos clientes.




2.Como promover as IG na
Internet.

A. Analise das necessidades das cadeias
agroalimentares.

Este guia foi concebido de acordo com os resultados do inquérito "Andlise das
necessidades das cadeias agroalimentares em termos de promocao na Internet de
produtos que beneficiam de regimes de qualidade europeus”.

O inquérito foi desenvolvido no contexto do Projeto AGROSMART global e foi dirigida a
consorcios de produtores de IG e cooperativas agroalimentares da UE. "

Houve um total de 59 inquiridos das seguintes regides Franca (Nouvelle Aquitaine,
Occitanie, Centre-Val de Loire, Pays de la Loire), Italia (Veneto, Toscana,

regiao de Emilia-Romagna), Espanha (Toledo, Galiza,

Castilla la Mancha, La Rioja, Pais Vasco,

Extremadura, Catalunha), e Portugal

(Norte, Centro, Lisboa e Acores).

W

1 0 inquérito sera referido como inquérito AGROSMART global sobre o documento




Os inquiridos eram de diferentes tipos de organizagcdes, como mostra a figura abaixo:
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Figura 4 Tipo de Organizagao. Fonte: Respostas ao inquérito AGROSMART global.

A maioria dos inquiridos representa Micro organizagoes (1 a 9 empregados).
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Figura 5 Tamanho da organizacao. Fonte: Respostas ao inquérito AGROSMART global.




A grande maioria dos inquiridos trabalha com vinho e bebidas espirituosas (32%) frutas
e legumes (24%) e produtos a base de carne (15%), como mostra a figura abaixo.

Oleo e Gorduras
6%

Produtos a base de carne
15%

Vinho e Bebidas espirituosas
32%

Produtos com lactose
12%

[ Vinagre 2%

Acucar e adocante 1%
Frutas e legumes

Produtos de padaria e Pastelaria 2%
24%

Figura 6 Produtos (esquemas de qualidade da UE). Fonte: Respostas ao inquérito AGROSMART global.

As respostas esclarecem o facto de que as cooperativas agroalimentares carecem de
informagcao sobre ferramentas uteis de comércio eletronico e exemplos reais de
estratégias de marketing digital.

Além disso, informacdo sobre os novos canais de comunicagado e sobre as novas
tendéncias mais seguidas. As cooperativas também gostariam de obter o melhor
desempenho para a divulgacao e um conhecimento completo dos produtos.
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Figura 7 Conteudo sugerido para o guia pratico. Fonte: Respostas ao inquérito AGROSMART global.

A informacao fornecida pelos inquiridos sera utilizada para salientar a importancia de
estratégias de marketing digital, e para realizar um modelo de como implementar a
promocéao destas estratégias.




B. Que estratégias devem ser implementadas?

Este capitulo ilustrara como promover o produto IG na Internet, seja para acrescentar
novas estratégias de promocao ou para melhorar as que ja estao em vigor.

A propria denominacgéo IG é um valioso instrumento de marketing, porque certifica a
qualidade dos produtos, mas nem todos compreendem o significado do roétulo. Por
este motivo, € necessario aumentar a informacao em torno do conhecimento dos
produtos.

De acordo com os resultados do inquérito AGROSMART global, ha varias razées para
considerar benéfica a promocao dos esquemas de qualidade da UE na Internet.
A maioria dos inquiridos destacou:

e Osregimes de qualidade da UE sdo uma garantia de origem, qualidade, seguranca,
diferenciacao e valorizacao do produto.

e E uma qualidade certificada por autocontrolo e inspec¢ao aprovada pela UE, o que
da valor econodmico e prestigio ao produto.

e Osregimes de qualidade da UE na Internet estimulam uma promocéao unificada dos
produtos e aumentam a sua visibilidade.

e Alnternet € o canal mais apropriado para poder segmentar a publicidade e atingir o
mais vasto publico-alvo sem desperdicar recursos.

e A Internet € uma vantagem que atinge um numero bastante elevado de
consumidores e tem a capacidade de segmentar onde, quando e para quem sao
dirigidas diferentes comunicagoes.

e O marketing digital ajuda a desenvolver a reputacao do produto para além das
fronteiras da area geografica.

* Os meios digitais permitem educar e informar os consumidores, melhorando os
seus conhecimentos e facilitando respostas instantaneas. No entanto, & assinalada
a necessidade de monitorizar e intercetar informacoes falsas.

* A Internet € o melhor canal de promocao, facilitando e aumentando as vendas a
nivel mundial.

Nos capitulos seguintes sdo considerados os principais passos a seguir para criar uma
estratégia de promocéo digital eficiente.




1. Definicao dos clientes

Antes de mais, é crucial definir o publico-alvo: quem é o publico ideal? A quem
gostariamos de vender os nossos produtos? Quem poderia estar interessado nos
nossos produtos? Apos definir o publico-alvo, ¢ importante definir o perfil do
comprador, arquétipos ficticios de utilizadores reais, construidos para analisar as
necessidades e expectativas dos utilizadores reais que representam o nosso publico-
alvo.

A definicao dos perfis permitira conceber a campanha de marketing mantendo o foco
nas necessidades das pessoas e ndo nos objetivos da entidade. Desta forma, a propria
entidade oferece ao cliente alvo o que este procura no momento em que o procura.

Como referéncia, a Champagne tem uma nova campanha de marketing claramente
dirigida ao seu publico-alvo, que é descrita no quadro abaixo (de acordo com a
ferramenta de localizagao de interesses do Facebook):

A maioria das pessoas interessadas em "Champanhe" tém entre 25-34 anos
e representaram 32,58%. E outras faixas etarias como 35-44 anos

Idade
representaram 22,7%. As pessoas interessadas em "Champanhe" entre 45-
54 anos representaram por 15,62%.
Género As mulheres representaram 59,9% e os homens 40,1%.
. . A maioria das pessoas interessadas em "Champanhe" estdo numa situacéao
Estado civil ]
de noivado, cerca de 42,6%.
Educacdo A maioria das pessoas tem um diploma universitario.
A partir do titulo do trabalho do publico-alvo, podemos analisar que as
Titulo do trabalho pessoas interessadas em "Champanhe" que trabalham nos Servigos

Administrativos tém a maior percentagem de 25,9%. Além disto, as pessoas
que trabalham em Gestao e Vendas também tém numeros elevados.

As pessoas nos Estados Unidos tém a maior paixao pelo "Champanhe".
Pais/Regido Franca e Italia também tém um grande numero de pessoas interessadas
em "Champanhe”.

Tabela 1 Publico-alvo da Champagne. Fonte: Ferramenta de localizacao de interesses do Facebook.




Correspondendo ao publico-alvo da Champagne, foi desenvolvida uma campanha
para atrair a geragcao mais jovem, utilizando a linha 'Reservé a toutes les occasions', que
significa "adequado para qualquer ocasiao".

LE CHAMPAGNE LE CHAMPAGNE

Reéserve a toutes les occasions Réserve & toutes les occasions

LES YIGMERONS DE CHAMPAGNE

Estratégia de marketing digital da Champagne. Fonte: O negécio das bebidas.

Existem ferramentas digitais como o AdTargeting que ajudardo os produtores a
alcancarem os consumidores e desenvolver a publicidade perfeita.




2. Estratégia de produto ligado a origem.

Como parte de uma estratégia de marketing global, os produtores podem utilizar
ferramentas de endereco Pl tais como Indicacées Geograficas, e marcas comerciais
(individuais, coletivas ou de certificagdo) bem como rétulos de qualidade para proteger
0s seus produtos e desbloquear o valor acrescentado potencial que pode ser
acumulado ao seu produto.

Em particular, os rotulos de IG sdo uma ferramenta de marketing digital bem-sucedida
para promover produtos regionais, uma vez que provam que O produto tem uma
ligacao especifica com o local onde foi fabricado. Portanto, o reconhecimento com o
rotulo IG ajuda os consumidores a identificar os produtos que tém mais reputacao e
uma qualidade distinta, favorecendo ao mesmo tempo a economia rural. A IG funciona
como um incentivo aos produtores para manterem a elevada qualidade e reputacao
dos produtos IG pelos quais os consumidores estao dispostos a pagar precos
especiais.

Alguns exemplos de rotulos de IG:

> ~d) =~
PARMIGIAND RIOJ4

H E E E I n n n Denominacién de Origen Calificada

Roétulo Parmegiano. Fonte: Relatorio USPTO. Rétulo Rioja. Fonte: Wineinsiders.

As marcas comerciais sao frequentemente utilizadas para projetar uma imagem de
produtos IG sob a forma de um logotipo ou imagem distintiva. As marcas individuais
sao propriedade de uma unica empresa ou organizacao, sendo mais restritivas por nao
permitirem que novos produtores utilizem o nome registado. As marcas coletivas sao
propriedade de grupos com mais do que uma entidade juridica, e garantem
carateristicas especificas do produto. As marcas de certificacdo indicam que os
produtos foram produzidos sujeitos a determinadas normas, tais como uma regiao
geografica de producao.




Uma maioria geral dos inquiridos no AGROSMART global (76%) considerou o
reconhecimento dos seus produtos, como Indicacao Geografica, como um poderoso
instrumento de marketing digital.

% dos inquiridos que a consideram uma

Regimes de qualidade da UE poderosa ferramenta de marketing digital

Indicagao Geografica 76%
Especialidades Tradicionais Garantidas 20%
Rotulo biologico da UE 41%

Quadro 2 Regimes de qualidade da UE como ferramentas de
marketing. Fonte: Respostas ao inquérito AGROSMART global.

As razoes especificas pelas quais as indicacdes geograficas sdo consideradas um
poderoso digital instrumento de marketing sao:

» E um sinal de diferenciacao conhecido pelos europeus que constroéi a lealdade dos
clientes.

e Exprime valores absolutos de ligagcdo com a terra e as experiéncias das pessoas que
a produzem, e ajuda a criar uma cultura alimentar positiva.

e D& maior visibilidade ao produto, fornecendo informacao importante aos
consumidores (sdo produzidos e elaborados de acordo com os requisitos das
especificagoes).

* As nocoes de rastreabilidade e de origem, que sao cada vez mais importantes para
consumidores, oferecem uma vasta gama de possibilidades de comunicacao
através destes e marketing digital facilita o acesso de mais pessoas a informacao.

Um passo vital para implementar uma estratégia de produto ligado a origem é criar uma
narrativa, transformando as compras numa experiéncia, mostrando o historico e as
inter-relacoes entre produtos e elementos culturais.




E importante usar palavras poderosas que possam captar a atengao e pintar um quadro
mental aos clientes.

Por exemplo, na Eataly, uma famosa mercearia italiana, os consumidores sao
acompanhados por imagens e textos para descobrir os aspetos culturais ligados a I1G
italiana, como a engenhosa maquina inventada por Leonardo da Vinci para transformar
0 antepassado de Azeite IGP de Toscano.

E também uma parte da sua estratégia de marca, como se pode observar na figura
abaixo:

Oleo de Montalbano. Fonte: www.oliomontalbano.it/il-genio/?lang=en



http://www.oliomontalbano.it/il-genio/?lang=en

3. Escolher os canais informativos.

O terceiro passo € escolher os canais para promover os produtos, com base na
informacao recebida dos clientes e da investigacdo. Um ponto chave é criar contas nos
meios de comunicacao social (Instagram, Facebook, TikTok, etc.) de acordo com as
nossas preferéncias de destino. Segundo a Comissdao da UE, 59% das empresas
utilizaram pelo menos um tipo de meio de comunicacéao social em 2021.

Por conseguinte, uma ferramenta importante para promover produtos com o selo IG no
mercado digital pode ser através das redes sociais. Ser anunciado no Facebook,
YouTube ou Instagram pode sensibilizar e ganhar a atencao dos clientes. Mais
recentemente, as empresas tém considerado o Snapchat e o TikTok como outras
aplicagoes uteis das redes sociais que estdo menos saturadas. De facto, 1 em cada 3
utilizadores das redes sociais diz que utiliza as plataformas para seguir uma marca ou
encontrar produtos para comprar. As redes sociais incluem estatisticas de ferramentas
de marketing digital que podem aumentar os lucros das empresas e ajudar a entidade a
aprender mais sobre as necessidades e desejos dos seus clientes.

0 Facebook

89% dos comerciantes utilizam o Facebook nos seus esforcos de marketing da marca.
O Facebook fornece ferramentas para comercializar dados demograficos especificos,
incluindo faixas etarias e interesse, entre outras caracteristicas. Cerca de 80 milhdes de
peguenas empresas em todo o mundo promovem as suas marcas utilizando as suas
paginas do Facebook. Assim ¢ vital, para as empresas que vendem produtos com a
marca IG, utilizar o Facebook a fim de criar fidelidade a marca entre os consumidores.

Instagram

O Instagram ¢é a plataforma para utilizadores Millennials e Gen Z, uma vez que 2 em
cada 3 utilizadores tém entre 18 e 29 anos de idade (STATISTICA, 2021). O Instagram
tem um dos maiores ROl (uma métrica que mostra a quantidade de valor gerado pelos
seus investimentos em redes sociais) sobre o marketing em redes sociais. As historias
tém um papel importante na promoc¢ao de produtos. Anuncios entre historias fazem
com que os utilizadores se interessem mais por uma marca. Um terco das historias mais
vistas na Instagram eram de empresas. (Embedsocial, 2021). Além disso, pagar a
alguém “influencer” ou uma personalidade popular no Instagram para promover
produtos a fim de aumentar a visibilidade da marca e o interesse dos consumidores, €
uma estratégia levada a cabo por muitas empresas, independentemente do seu sector.




Desde a pandemia da COVID-19, tem havido um aumento importante na utilizacao do
comércio eletronico. Segundo a Forbes, o comércio eletronico representara 20,4% das
vendas globais a retalho no final de 2022, contra apenas 10% ha cinco anos atras.

Portanto, no mundo atual, é vital que as empresas vendam 0s seus produtos rotulados
com IG através do seu proprio website da empresa, através de outros websites maiores
que oferecem produtos de outras empresas também (um exemplo em Portugal pode
ser a venda de produtos alimentares/bebidas regionais através do El Corte Inglés) ou
através de mercados.

Alem disso, as IG europeias registadas podem ser encontradas na base de dados de
pesquisa Glview, uma base de dados com informacao sobre produtos IG protegidos a
nivel europeu, a sua origem, a sua historia e propriedades intelectuais.

Uma maioria geral dos inquiridos do AGROSMART global considerou que a ferramenta
de marketing digital mais importante para promover produtos sob regimes de
qualidade da UE é um website seguido pelo Instagram, Facebook, blog, YouTube,
comércio eletronico, LinkedIn e Twitter. Alguns dos inquiridos mencionaram também
que utilizam o TikTok.

A maioria dos inquiridos utiliza as seguintes estratégias para promover 0S seus
produtos:

e Explicar a historia da cooperativa, a ligacao da producéo e dos produtos a zona e a
DOP.

e Campanhas nas redes sociais, insercdo de banners, publicacao de anuncios,
publicacao de comunicados de imprensa e videos.

e Informar sobre as caracteristicas mais importantes relacionadas com a origem,
qualidade, caracter e peculiaridade do produto.

» Alta visibilidade para o selo europeu DOP.

e Plano de comunicacgao partilhado entre todos os membros do consorcio.

e Uma combinacao entre segmentacao de mercado, categorizacao do produto e
melhoria de marca.

Abaixo encontram-se dicas uteis detalhadas para ter uma promocao bem-sucedida na
Internet:

e Utilizar os postos interativos, por exemplo, questionarios para informar os
utilizadores sobre o valor dos produtos IG. Isto ajudaria a educar os clientes ao
mesmo tempo que proporciona entretenimento.




Envolver os “influencers” para promover e informar sobre os produtos, para alcangar
0s publicos mais jovens.

Organizar eventos em linha, workshops e videos em direto. Por exemplo, um
programa de culinaria para demonstrar como cozinhar e misturar diferentes
produtos de diferentes areas geograficas.

Utilizar um hashtag personalizado e criativo referente ao produto local oferecido.
Utilizar fotografias com pessoas reais que apreciem pratos ou com comentarios de
exceléncia.

Contar uma historia visual, ou seja, explicar a historia de um produto IG através de
uma imagem no Instagram, note que o limiar de atencao de um cliente € de cerca
de 8 segundos. Alem disso, a componente visual pode estimular os sentidos, por
exemplo as imagens podem evocar memorias, percegoes, emogoes.

Criar experiéncias relacionadas com o produto, por exemplo, os produtos poderiam
conter um codigo QR, que se referirda a uma visita guiada ao local de origem dos
produtos.

Implementar o marketing de referéncia, ou seja, baseado em acdes que estimulem
0 boca-a-boca on-line para encorajar os consumidores a sugerir o produto ao seu
circulo de conhecidos.

Utilizar o marketing de conteudos, ou seja, a criacdo de conteudos (posts em
blogues ou podcasts) que encoraja a interacao e reflete os gostos do publico-alvo.

Exibir publicidade para promover o produto através da utilizagcdo de banners
publicitarios, pop-ups, etc.

Criar o proprio website e comércio eletronico dos produtos, com uma janela de
conversa instantanea para pedir recomendacéoes de produtos. Isto deve ser feito
com o processo de SEO para melhorar o website de modo que este tenha uma
posicao elevada nos resultados dos motores de pesquisa para palavras-chave e
frases relacionadas com o mesmo. Também a estratégia MMP (marketing com
motor de pesquisa) contribui, uma vez que permite ganhar visibilidade na web
através da compra de espaco publicitario nos motores de pesquisa.




e Introduzir estratégias de marketing em tempo real, que ocorrem quando marcas e
agentes de marketing reagem rapidamente a eventos locais, nacionais ou globais
que acontecem on-line ou off-line, num esforco para o marketing corporativo
intervir em conversas de consumidores através de mensagens nos meios de
comunicacao social ou impulsionar o reconhecimento da marca utilizando
plataformas de marketing.

e Criar uma lista de correio eletronico, para aumentar o numero de consumidores
bem informados e manté-los atualizados com todas as noticias sobre os produtos.
Uma estratégia de marketing de indicacao geografica poderia utilizar o correio
eletronico para partilhar informacoées sobre produtos IG e a sua importancia para
uma nutricdo saudavel e um modo de vida verde. As empresas deveriam
personalizar os emails com base nos habitos dos clientes.

e Utilizacdo de estratégias Metaverse, muito uteis para produtos em que Os
consumidores mais jovens estejam interessados. Uma boa escolha poderia ser o
marketing paralelo da vida real, utilizando mundos virtuais para promover 0s
produtos.




Um bom exemplo de promog¢ao da exceléncia na Internet é o Platano de Canarias com
forte presenca digital e utilizacao inovadora das redes sociais, 0 que se reflete no seu
elevado numero de seguidores.

Este produto tem sido o maior investimento de promocao em Espanha.
Desenvolvimento de grandes campanhas em que os atletas olimpicos participaram
para promover a associacao entre um estilo de vida saudavel e o produto.

Alem disso, dispdée de um website unico que apoia a sua estratégia de marca com
ampla informacao nutricional e noticias, mas também um blogue bem atualizado com
noticias, receitas de jogos e algumas estatisticas.

Ultimamente, o Platano de Canarias tem criado uma estratégia de marketing com o
slogan " Somos el Amarillo que esta al lado de la Roja" mostrando o apoio a equipa
nacional de futebol de Espanha, como pode ser observado no seu sitio web.

ULTIMAS NOTICIAS

SOmOS St - -
El Amaril % Gana
que esté al lado un viaje
de La Roja " + paravera -
L ~ Espana .
2% SEPTIEMBRE 2022 B AGOSTO 2022 2 JUNIO 2032

EL AMARILLO DE LA ROJA GAMNA UN VIAJE A ZARAGOZA PARA NUEVAS ETIGUETAS DE LA
APOYAR A LA SELECCION SELECCION ESPANOLA
o ntive il plétans de ESPANOLA

Plitano de .
Sl

LEER MAS LEER MAS LEER MAS

O website do Platano de Canarias. Fonte: www.platanodecanarias.es.



http://www.platanodecanarias.es/

4. Campanhas de marketing

O ultimo passo principal é planear e implementar as campanhas de marketing, esforcos
organizados e planeados para promover um obijetivo especifico da empresa, tais como
a sensibilizacao para um novo produto ou captacao de feedback do cliente.

Durante esta etapa, devem ser definidos objetivos realistas e o seu alcance tanto no
curto como no longo prazo. O orcamento deve também ser alinhado com os objetivos.
As campanhas de marketing irdo criar uma consciéncia da marca nos consumidores,
um termo de marketing que descreve o grau de reconhecimento do consumidor de um
produto pelo seu nome. A criacdo da consciéncia da marca € um passo fundamental
para promover um novo produto ou reavivar uma marca mais antiga.

Outro fator relevante a considerar é o grau de satisfacao do cliente (as expectativas do
cliente no que diz respeito a beneficios, valor para o dinheiro, promessas feitas, foram
cumpridas ou mesmo excedidas, etc.) com um produto, servico e/ou empresa €&
importante.

Uma boa campanha de marketing apelarda a uma grande base de clientes e tornara
esses clientes interessados e entusiasmados com essa campanha. As campanhas
digitais de IGs sdo muito relevantes para incentivar a utilizacao da IG e aumentar a sua

atencgao.

Alguns exemplos de campanhas incluem:

Bureau National Interprofessionnel du Cognac (BNIC)

o Nesta nova campanha de trés anos, os objetivos de
sl el comunicag¢ao serdo desenvolver a imagem e notoriedade do
//MC’ conhaque entre os novos alvos (incluindo a classe media
urbana) através de uma nova geracdo de prescritores e
"influencers" e promover as indicacoes geograficas europeias
destacando as noc¢oes de origem, pericia e autenticidade. Esta
campanha sera util como exemplo e guia para outros.

Produtos com o selo IG.

Fonte: Cognac.com




FAO e BERD

No ambito da cooperacao da FAO com o Banco Europeu de
Reconstrugao e Desenvolvimento (BERD), foram implementados
varios projetos de assisténcia técnica em paises como a Croécia,
Georgia, Montenegro, Sérvia e Turquia, centrados nas IG como
motor do desenvolvimento de cadeias de valor sustentaveis e
Nno apoio ao ambiente para impulsionar o investimento privado,
foram realizadas campanhas para promover os beneficios das
cadeias de valor e produtos piloto de IG, tais como rendimentos,
a preservacao dos recursos, conhecimentos locais e potenciais
novas ligacoes de mercado com o sector do turismo.

"Abre los ojos jDisfruta!"

Lancado pela ORIGEN Espana em 2020 e com uma duragao de
trés anos, o seu objetivo € sensibilizar os consumidores para a
Denominacao de Origem Protegida (DOP) e para a Indicacao
Geografica Protegida (IGP) para a qualidade alimentar da UE
produtos.

el

Fonte: ORIGEN Espana

As valiosas informacboes do inquérito AGROSMART global provenientes da IG
salientaram a importancia dos consorcios para as estratégias de marketing. Este € uma
ferramenta importante para ajudar os produtores a entrar em novos mercados, para
obter novas competéncias também desenvolverem-se a si proprios. Os consorcios em
geral sao uteis porque podem assegurar autenticidade e qualidade dos produtos, e
coordenar para melhores resultados associados com estratégias de marketing e
protecao.

Alem disso, a coordenacgao para o controlo técnico e ambiental da producao e a gestao
da comunicacao da marca poderia fazer parte do consorcio também.

Finalmente, no anexo, ha uma selecao de estratégias de marketing digital excecionais
de produtos IG de Espanha, Francga e Portugal.




3. Conclusoes

Os regimes de qualidade da UE tém uma presenca digital cada vez maior e 0s europeus
estao cada vez mais interessados em produtos com Indicacao Geografica, uma vez que
se reflete no facto de o mercado digital na Europa ter o maior numero de indicacoes
geograficas em vigor, em todas as regioes.

Como foi detalhado ao longo do guia, a fim de desenvolver uma promocao digital bem-
sucedida, € crucial definir o publico-alvo, criar uma estratégia de produto ligada a
origem, escolher os canais certos e desenvolver uma campanha de marketing
inovadora.

Neste sentido, existem muitas estratégias de marketing eficazes relacionadas com
regimes de qualidade da UE, como o rotulo de IG, Marcas Comerciais, estratégias de
narracao, Metaverse, utilizacdo de meios de comunicacao social, eventos on-line e
fisicos, e-mail marketing, video marketing, microblogging, wiki, etc.

Todas estas estratégias podem atrair diferentes tipos de publico e informar o seu
publico-alvo sobre os produtos.




Anexo - Exemplos notaveis de
Implementacao.

Na sequéncia do capitulo anterior, estdo disponiveis varios estudos de caso de
marketing digital. Estes estudos de caso podem ser encontrados em diferentes
plataformas.

1. Estudos de caso do marketing digital francés.

A Franca é bastante conhecida pelos vinhos de Bordéus, existe uma
pagina web oficial do produto e da sua propria revista. Inovadora
social media tambeém, tais como Facebook, Pinterest e Twitter.

E, aléem disso, alguns jornais digitais mencionam este produto

que é comercializado em varias paginas da Internet. Aléem disso,

os principais mercados de exportacao sdo a China, Bélgica e

EUA. De evidenciar que em 2020 foram vendidas 522 milhdes de
garrafas de vinhos de Bordéus.

Outro produto sdao os Anchovies de Collioure que vém da regido de Collioure em
Franca. Trata-se de um produto unico, com nove fases de preparacao. Para a sua
promocao existe a pagina web oficial do Governo, importantes canais de vendas on-
line e meios de comunicacgao social inovadores, mas ndo com uma grande atividade.
Poderiamos dizer que a sua estratégia de marketing se concentra mais na promog¢ao
publicitaria e, além disso, pode ser encontrada em diferentes websites na Internet. Uma
informacao notavel ¢ que a ultima producao colhida foi de 400 toneladas, sendo
também 0s seus principais mercados 0s paises europeus.

Os vinhos de Champanhe sao tambem unicos, devido ao seu processo de producao e
aos critérios rigorosos associados ao seu quadro regulamentar. Os EUA, Reino Unido,
Japao, e alguns paises europeus sao os principais mercados de exportacao. No que diz
respeito a presenca digital do Champanhe, existem muitas plataformas digitais e
suficientes campanhas de comunicag¢ao social como o Facebook, Twitter, Instagram,
Youtube, Linkedin, Wechat, RSS e Pinterest.

E um produto IG com um dos mais completos websites, incluindo explicagao e
informagcdo detalhada sobre origem geografica e historia. Inclui ainda noticias,
conteudos visuais, relatorios anuais e informacao sobre os produtores de champanhe,
entre outros. Uma estratégia de marketing e evidenciar € a experiéncia visual de 3600
da regiao de Champagne.




Noix de Grenoble, a noz de Grenoble ¢ um produto DOP. Existem canais como o
website oficial e a sua presenca nas redes sociais que apoiam a sua pPromocao.
Encontramos ainda alguns videos no Youtube e uma estratégia de comunicacao
inovadora que trata da sinalizacao de dareas de producdo para turistas, e O
desenvolvimento de um banco de fotografias. Por ultimo, mas nao menos importante, a
sua presenca digital em multiplos locais.

Produtos:
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2.Estudos de caso do marketing digital espanhol.

Queso Manchego ¢ um queijo DOP, produzido sob um processo
rigoroso de qualidade, sendo a principal exportacao feita para o
Reino Unido e Estados Unidos. Em relagao a sua estratégia de
marketing, existe uma pagina oficial deste produto, onde as
pessoas podem encontrar informacoes detalhadas

e também algumas noticias relacionadas. Além disso,

tem uma forte presenca digital, estando os produtos
disponiveis ao publico na Amazon e em multiplos

websites. Alem disso, encontra-se nas redes sociais
inovadoras, como Facebook, Youtube e Instagram, com muitos seguidores.

Aceite de oliva de Jaén, & azeite proveniente do centro e sul de Espanha, onde
orgulhosamente é chamado de ouro liquido. Existe um website oficial que é dirigido
pela federacdo de produtores, e onde se inclui informacdes gerais sobre o produto,
algumas noticias e detalhes de contacto e os produtores locais podem também
solicitar a sua participacao na IGP.

Além disso, existe um website que recolhe dados e ligacoes uteis para todas as IGP e
DOP semelhantes para os azeites espanhais, incluindo o Aceite de oliva de Jaén. Além
disso, este produto & também promovido pelo Instituto Espanhol de Comércio
Internacional - em colaboracao com a Unido Europeia. Por ultimo, mas nao menos
importante, esta presente nos meios de comunicag¢ao social inovadores.

Jamon Iberico de Jabugo tem uma estratégia de comunicacao muito ligado ao turismo
gastronomico, visando atrair turistas realmente interessados em gastronomia. A sua
presenca digital ¢ forte, encontrando-se nas redes sociais digitais, com muitos
seguidores.

Platano de canarias € um tipo de banana. Este produto tem sido o maior investimento
para promoc¢ao em Espanha. Tem havido varias grandes campanhas em que os atletas
olimpicos tém participado, promovendo o produto muito associado a um estilo de vida
saudavel. Outras campanhas articulam de uma forma bastante boa os meios de
comunicagao social com outros meios externos de comunicagao.

Alem disso, tem uma grande presenca digital nos meios de comunicag¢ao social e um
website proprio que apoia a sua estratégia de marca, com muitas informacao e noticias,
e ainda um blogue atualizado, com noticias, jogos, receitas e algumas estatisticas.




Jamon

Queso Aceite de oliva .
Produtos: ; Iberico de
Manchego de Jaén
Jabugo
Estratégias )
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marketing:
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3.Estudos de casos de marketing digital portugueses.

O Queijo da beira baixa € um queijo DOP. Uma visita virtual,
exibindo alguns pontos de venda on-line, é criada a partir
do consorcio e ai tem presenca em algumas revistas e
meios de comunicacgao locais. Além disso, o produto
aparece na pagina web do governo portugués e

noutra pagina web. Tem ainda presenca digital

em plataformas especializadas em produtos DOP

e também em multiplos mercados. A Pera Rocha

do Oeste € um produto DOP. Quanto a sua estratégia

de marketing, existe um website oficial e encontra-se

em varias redes sociais, mas também estd incluida

nas paginas on-line oficiais da Comissao Europeia.
Tambeém é mencionado em alguns jornais digitais nacionais.

Platano de
Canarias

Grandes
campanhas

Redes socias
inovadoras

Blog




Tras-os-Montes € um azeite que provém do Noroeste de Portugal. Existe um website
onde as pessoas podem encontrar informacao para este produto e tem uma presenca
nos meios de comunicacao social-Facebook. Além disso, tem aparecido em alguns
revistas. Finalmente, sobre a sua estratégia de marketing, esta em desenvolvimento e
em melhoria.

O Alentejo wine € um vinho que provém da regido do Alentejo em Portugal. E bastante
conhecido nas redes sociais e pode também ser encontrado em plataformas turisticas
online.

Produtos: Queijo da beira Pera Rocha Tras-os- Alenteio wine
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