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Nos últimos anos, o email
marketing passou de ser
apenas um passo na
estratégia digital da empresa
para assumir uma importância
inegável. A boa notícia é: 99%
dos consumidores verifica o
email todos os dias. A má
notícia é: com um número
crescente de empresas a
investir em email marketing, é
mais difícil do que nunca
captar a atenção e envolver
os seus contactos numa
relação com algum
significado. 

Executar uma campanha de
email marketing bem-
sucedida não é tão fácil como
parece. Alguém que já tenha
experimentado sabe que não
se trata simplesmente de
rascunhar uma mensagem e
clicar em enviar. Depois de
assegurar que está a cumprir
as regras antisspam, deve
aceder às ferramentas e ao
software certo, conceber
emails atrativos e
envolventes, criar diferentes
tipos de email para todas as
situações e monitorizar as
suas métricas. 

Hoje em dia, a chave para
criar uma estratégia de
marketing bem-sucedida
baseia-se numa relação de
confiança, duradoura e
genuína com os seus
contactos. 

O email marketing eficaz
exige tempo, esforço, saber
ouvir, análise e estratégia.
Mas não se preocupe: Este
guia vai conduzi-lo nos
primeiros passos no email
marketing. 

INTRODUÇÃO



Os emails que têm mais êxito
não são enviados por
capricho, mas sim como parte
de uma estratégia mais
abrangente e calculada. Quer
esteja a lançar a primeira
campanha de email
marketing da sua marca ou a
procurar remodelar uma
estratégia existente, o
primeiro passo é determinar a
sua intenção. 

Por que razão está a enviar
um email? (Dica: não é
porque toda a gente envia –
pense na razão pela qual a
sua organização quer enviar
este email). 

Para determinar a intenção do
email responda à seguinte
questão: O que espera
conseguir com esta
campanha de email
marketing? O seu objetivo vai
determinar o tipo de email
que deve enviar. 

Para ajudar a decidir qual o
email mais adequado para
alcançar os seus objetivos,
saiba quais os principais tipos
de email marketing. 

Uma newsletter é um email
enviado regularmente para
determinados segmentos da
sua lista de emails, que vão
ajudar a construir uma relação
com os seus contactos e
clientes. Geralmente, estas
newsletters são um sumário
dos conteúdos criados
recentemente ou um anúncio
de novidades e atualizações.
São um tipo de email
marketing cada vez mais
popular, mas nem todas as
marcas necessitam de uma
newsletter. 

A newsletter pode ser
especialmente vantajosa se o
seu objetivo é gerar leads e
trazer tráfego para o seu site,
manter relações, qualificar
leads e fechar mais negócios.
Se pretende alinhar a sua
marca com qualquer um
destes objetivos, precisa de
elaborar newsletters
impecáveis. Veja alguns
exemplos aqui
https://reallygoodemails.com/
. 

TIPOS DE EMAIL
MARKETING

NEWSLETTERS



Os emails de nutrição de
leads são, geralmente, parte
de uma série conectada que
conduz os utilizadores pelo
funil de vendas. São
automaticamente lançados
sempre que um utilizador
toma determinada ação,
como descarregar um
conteúdo oferecido numa
landing page ou pedir para
experimentar algo. Para
maximizar o retorno nos
emails de nutrição de leads, é
importante segmentar a sua
audiência por
comportamento, para que
possa entregar mensagens
altamente visadas a leitores
de cada estádio da jornada de
compra. 

Veja neste artigo
https://content.myemma.com/
blog/6-lead-nurturing-email-
examples-to-enhance-your-
strategy alguns bons
exemplos de email de
nutrição de leads que
conduzem a oportunidades
para agir, tendo em conta o
quão dispostos estão os leads
a tornar-se clientes. 
 

Novos conteúdos 
Atualização de produtos 
Eventos a realizar 
Atualização de eventos 
Parcerias de co-marketing 

Tal como a newsletter, este
tipo de email fornece uma
atualização a um grande
número de leitores. Nestes
emails, pode anunciar, por
exemplo: 

 
Se o seu objetivo é que os
leitores se inscrevam num
webinar, o seu email
informativo deve conter
factos referentes a janelas de
inscrição, horas e datas do
evento, uma breve descrição,
e como os leitores se podem
inscrever. 
Aqui está um e-mail
informativo
https://www.liveagent.com/te
mplates/informational/ sobre
um webinar com dicas para
tirar o melhor proveito da
época natalícia.  
 

EMAILS DE NUTRIÇÃO DE
LEADS

E-MAILS INFORMATIVOS

https://content.myemma.com/blog/6-lead-nurturing-email-examples-to-enhance-your-strategy
https://www.liveagent.com/templates/informational/


Agora que a sua lista de email
já cresceu um pouco, como
envolver os contactos e
clientes com os quais tem
uma relação? Os emails
transacionais são gerados
automaticamente quando um
leitor efetua determinada
ação, como assinar a
newsletter, comprar um
produto e por aí fora. As
formas mais comuns de
emails transacionais são:  

Emails de confirmação

Emails de confirmação deve
ser apenas isso: emails de
confirmação. Para evitar
confusões, mantenha estes
emails simples, apenas com
um breve resumo da
informação que o seu cliente
quer ver confirmada. Tente
não exagerar com o design,
porque eles apenas querem
saber se a ação que iniciaram
está completa, para que
possam guardar essa
informação, ter paz de espírito
e seguir em frente.  

Emails de agradecimento

Sempre que um contacto,
lead ou cliente preenchem
um formulário numa landing
page, deve ser disparado
automaticamente um email
após a sua submissão.
Dependendo do formulário,
estes emails automáticos são
muitas vezes apelidados de
emails de agradecimento.
Assegure-se que não
complica a aparência destes
emails. O leitor não espera
informação adicional, mas
apenas a oferta ou conteúdo
que já sabe que resgatou. 

Emails de boas-vindas

Emails de boas-vindas são a
opção perfeita para agradecer
e providenciar mais
informação às pessoas que
subscreveram a newsletter,
experimentaram o produto ou
qualquer outra oferta. Use o
seu email de boas-vindas para
mostrar a personalidade da
marca e destacar o valor que
os destinatários esperam
receber. 

EMAILS TRANSACIONAIS



Quando estiver pronto a
anunciar os seus próximos
saldos, ebook, webinar,
cupão de oferta, experiência
grátis ou qualquer outra
promoção, use um email a
anunciar novos conteúdos
para espalhar a palavra. A
característica principal no
novo conteúdo é o
proeminente CTA (Call To
Action). Este email deve ser
usado com parcimónia e
apenas para ofertas e
conteúdos que
particularmente queira
destacar. 

No que respeita a desenhar
um email para uma oferta
específica, a principal
componente a ter em conta é
a oferta em si mesma. O texto
deve ser curto, mas
suficientemente descritivo
para transmitir o valor da
oferta. Além disso, deve
incluir um grande
botão/imagem de CTA abaixo
do copy para que a ação a
efetuar seja perfeitamente
clara para os leitores. 

Neste artigo da Campaing
Monitor
https://www.campaignmonitor.c
om/blog/email-marketing/24-of-
the-best-call-to-action-
examples-you-can-click-on/,
pode ver diversos exemplos de
emails com claros call-to-action. 
 

Muitas empresas escolhem
enviar resumos semanais ou
mensais dos produtos para
manterá a base de clientes ou
de fãs atualizada com as
últimas características ou
funcionalidades. 

Estes emails de atualização
de produto podem ser difíceis
de escrever porque o
conteúdo não é normalmente
tão chamativo como um email
de oferta. Dito isto, é
importante manter estes
emails simples e diretos. 

EMAILS A ANUNCIAR
NOVOS CONTEÚDOS

EMAIL DE ATUALIZAÇÃO
DE PRODUTO

https://www.campaignmonitor.com/blog/email-marketing/24-of-the-best-call-to-action-examples-you-can-click-on/
https://www.campaignmonitor.com/blog/email-marketing/24-of-the-best-call-to-action-examples-you-can-click-on/
https://www.campaignmonitor.com/blog/email-marketing/24-of-the-best-call-to-action-examples-you-can-click-on/


Para manter os subscritores
em alerta, em vez de inundar
os seus contactos com uma
série de emails individuais
sobre as novidades de cada
produto, considere enviar
periodicamente uma espécie
de atualização sobre novos
produtos. Para cada
atualização que listar, inclua
um título grande e claro, uma
breve descrição e uma
imagem que mostre o
produto ou característica.
Também vale a pena ligar a
uma página personalizada
para facilitar ao destinatário a
tarefa de conhecer melhor o
produto. 

Uma ótima forma de o
conseguir é através de
imagens. Muitos eventos
cobram dinheiro para a
inscrição, e a maioria custa
uma pequena fortuna. Se
quer atrair inscrições, seja
sucinto no copy e mostre aos
potenciais inscritos porque é
que o evento vai ser tão
espetacular. Peça à sua
equipa de design para criar
imagens fortes para promover
o evento tanto no email como
nas contas de redes sociais,
para obter interesse
transversal em todas as
plataformas e assegurar que
ninguém fica por convidar.

A Bizabbo
https://www.bizzabo.com/blo
g/event-invitation-email-
examples lista aqui 5 tipos de
convites para eventos que
unem um visual apelativo
com diversos links que
facilitam a inscrição. 

Não ignore o email quando
promover o próximo evento
que está a organizar. Se quer
convidar os seus contactos
para um evento e pretende
motivá-los para se
inscreverem, é extremamente
importante mostrar
claramente porque é que vale
a pena frequentar o evento. 

EMAIL DE PROMOÇÃO DE
EVENTOS

https://www.bizzabo.com/blog/event-invitation-email-examples


Antes de enviar o seu primeiro
email marketing, há coisas
que é preciso pôr em ordem.
Existem diversas ferramentas
e tecnologias que pode usar
para lançar com sucesso uma
campanha de email
marketing. Na preparação,
verifique se cumpriu todas as
etapas da sua lista: 

Um servidor de email
marketing (ESP) é um ótimo
recurso se procura qualquer
nível de apoio enquanto afina
os seus esforços de e-mail
marketing. A ferramenta de
marketing do Hubspot Free
Email Marketing Tools |
HubSpot permite que crie,
personalize e otimize emails
que parecem profissionais
sem a intervenção de um
designer ou IT. 

Conta com uma variedade de
características para ajudar a
construir as melhores
campanhas de email e apoiar
os outros objetivos de email
marketing. 

Alem disso, pode analisar o
êxito do email marketing e
partilhar com a sua equipa os
dados mais relevantes para o
seu negócio. E o melhor é que
pode usar o serviço de email
marketing do Hubspot
gratuitamente. 

PREPARAÇÃO 

ESCOLHER UM SERVIÇO DE
EMAIL MARKETING 

https://www.hubspot.com/products/marketing/email?hubs_signup-url=blog.hubspot.com/marketing/email-marketing-guide&hubs_signup-cta=null


Plataforma de CRM com
capacidade de
segmentação 
Boa reputação junto dos
Provedores de Serviços
de Internet 
Reputação positiva como
fornecedor de serviços de
correio eletrónico (ESP) 
Formulários fáceis de
construir, páginas de
destino e CTA 
Modelos de correio
eletrónico simples e com
estilo 
Automação 
Formas simples de
cumprir os regulamentos
de correio eletrónico 
Capacidade de dividir os
seus e-mails 
Métricas incorporadas  

Alguns exemplos de serviços
a considerar ao escolher um
servidor de email: 

Em vez de andar à procura de
um ESP, pode escolher um
CRM que inclua ferramentas
gratuitas de email marketing.
Com CRM, consegue uma
visão completa da jornada do
cliente com a sua marca. Vai
poder assegurar que o seu
marketing não é visto fora de
contexto e perceber melhor
que cada ação iniciada
transforma leads em clientes
fidelizados. Por exemplo,
adicionar a ferramenta de
email marketing ao CRM
gratuito da Hubspot ajuda os
negócios a perceber melhor
os seus clientes. 

Para quem não é designer, ter
uma lista de modelos à
disposição é crucial, com
opções disponíveis para tudo,
desde newsletter a
celebrações festivas. A
ferramenta de email
marketing do Hubsppot inclui
um editor de arrastar e largar,
que facilita a criação de um
email consistente com a sua
marca e com uma mensagem
apelativa para os clientes. 

ESCOLHER CRM COM
EMAIL MARKETING
GRATUÍTO



A ferramenta de email do
Hubspot torna-se ainda mais
poderosa com o crescimento
do seu negócio. Ao fazer um
upgrade no Marketing Hub
Starter, a quantidade de
emails enviados vai escalar
com o número de contactos
que tem na sua conta, e vai
conseguir conectar o domínio
de envio de um email ao
Hubspot. O upgrade para o
Marketing Hub Professional
ou Enterprise vai desbloquear
características premium como
testes A/B, Conteúdo
inteligente e a capacidade de
enviar um email ao mesmo
tempo em diversos fusos
horários, elevando o seu
desempenho. 

A segmentação é o ato de
dividir a sua grande lista de
emails em subcategorias, ou
listas mais pequenas, relativas
às características únicas,
interesses e preferências dos
subscritores. 

O primeiro passo na
segmentação de uma lista de
email é criar “iscos digitais”
(lead magnets) e formulários
de aceitação (opt-in) para
cada fase da jornada do
consumidor. Desta forma, os
seus contactos são
automaticamente divididos
em listas separadas,
dependendo do que
despoletou a sua subscrição
no email marketing. Além
disso, as plataformas de email
marketing permitem a
segmentação da sua lista por
dados de contacto e
comportamento, que ajudam
a enviar o email certo às
pessoas certas e a levar os
leads mais longe na sua
jornada. 

IMPLEMENTAR A
SEGMENTAÇÃO DE EMAILS
E CRIAR LISTAS 



Localização geográfica 
Fase do ciclo de vida 
Sensibilização,
consideração, fase de
decisão 
Indústria 
Compromisso anterior
com a sua marca 
Língua 
Profissão ou cargo  

Algumas formas de
segmentar a sua lista:  

A automação significa pôr em
prática a segmentação das
listas. Uma vez criados
subgrupos específicos, pode
enviar emails altamente
visados de forma automática.
Uma forma de fazer isso é usar
workflows. Pense nos fluxos
de trabalho como uma árvore
que executa ações ramo sim,
ramo não, baseadas nos
critérios que estabelecer.   

As ferramentas de fluxo de
trabalho são suficientemente
inteligentes para saber se um
utilizador abriu um email ou
descarregou uma oferta, e vai
dar início a uma série de
ações baseadas no seu
comportamento. Isto significa
que pode enviar emails em
série ou até alterar a fase de
ciclo de vida de um contacto
baseado no que ele faz. Os
workflows são inteligentes –
podem alterar o curso de uma
série automatizada de emails
com base naquilo que o seu
contacto considere útil. Por
exemplo, se um novo
subscritor receber um email
de boas-vindas e o email
seguinte for preparado como
oferta que ele já encontrou no
site e descarregou, a
ferramentas de workflow vai
saber e adaptar. Na auto-
resposta, um utilizador recebe
um determinado conjunto de
emails com intervalos
específicos,
independentemente da ação
que começar. 

INCORPORAR AUTOMAÇÃO
NOS FLUXOS DE
TRABALHO



Número de empregados
maior que 25

Sim

Estabelecer valor da
propriedade
Estabelecer proprietário da
empresa Afonso 

Não

Estabelecer valor da
propriedade
Estabelecer proprietário da
empresa Bernardo 



RSS significa “Really Simple
Syndication” e é uma forma
simples de os leitores de um
blog subscreverem o blog e
emails regulares com novos
posts. Isto retira grande parte
do trabalho da equação para
os marketers porque não
precisa de acrescentar
manualmente os novos posts
ao modelo de email e enviá-
los diária, semanal ou
mensalmente. O Hubspot
permite criar emails com base
nas subscrições do blog
externo usando RSS Feed.
Crie facilmente uma lista de
subscritores de blog usando
um formulário Hubspot e um
campo de formulário externo,
que criam novos emails RSS a
remeter para novos posts no
template que escolher. 

FEED RSS



Agora que tem todas as
ferramentas e conhece as
melhores práticas de envio de
email marketing, é altura de
considerar o aspeto que quer
que ele tenha. 
O conteúdo e design dos
emails de marketing vão ser
os fatores que estabelecem a
posição da marca acima da
concorrência na sua área de
negócio. Design aliciante e
texto conciso e adequado são
como efetivamente mantém
os destinatários e ler e a
interagir com o conteúdo do
email. 
Para assegurar que o email
sobressai nas concorridas
caixas de correio dos
subscritores, aqui ficam
algumas boas práticas de
design: 

Captam a atenção dos
leitores com poucas
palavras (menos é mais). 
Mostram algum tipo de
valor e/ou informação que
os faz querer abrir o email. 
Resumem o que os
recipientes vão ler e/ou
ver quando abrem o
email. 

Tendo em conta que a linha
do subject do email é a
primeira coisa que alguém vê
quando recebe um email, a
sua importância não pode ser
subestimada. A linha do
subject deve captar a atenção
de forma a abrir o email e
continuar a ler. As melhores
frases de subject: 

O Hubspot apresenta aqui
150 of the Best Email Subject
Lines We've Ever Seen
(hubspot.com) uma lista dos
melhores subjects de email
marketing. 

DICAS DE DESIGN
PARA EMAILS

O SEU EMAIL É TÃO FORTE
O QUANTO O SUBJECT 

https://blog.hubspot.com/marketing/best-email-subject-lines-list?_ga=2.76553621.1076171011.1568210823-1493293515.1553017609&hubs_signup-url=blog.hubspot.com%2Fmarketing%2Femail-design&hubs_signup-cta=null


Assim que o recipiente abre a
sua mensagem, deve saber
que o email provém da sua
empresa – o que significa que
o email deve ser marcado ao
ponto de não ser necessário
ver quem o está a enviar para
perceber de onde vem. 

Este artigo da Sleeknote
https://sleeknote.com/blog/be
st-email-marketing-examples
mostra alguns bons exemplos
de email marketing focado na
marca.  

Os subscritores vão
provavelmente ignorar emails
confusos e desorganizados.
Se o seu email parecer
demasiado pesado e demorar
muito tempo a ler, aumenta as
hipóteses de abandono. Em
vez disso, organize o layout
tendo como base a
experiência do utilizador (UX). 

Deixe espaço branco e
coloque estrategicamente os
conteúdos escritos e visuais,
para que seja organizado e
fácil de navegar. Isto também
vai melhorar a aparência
profissional e ponderada, que
assegura que os leitores são
capazes de encontrar a
informação que querem e
precisam para apreciar a
interação com o conteúdo do
email. 

Além disso, melhorar a
experiência do utilizador
significa usar design
responsivo. Com um design
responsivo, o formato do
email é alterado para se
enquadrar no ecrã em que
está a ser visualizado, quer
seja no desktop, laptop ou
mobile. Os recipientes vão
poder ler os seus emails mais
facilmente,
independentemente onde ou
como os estejam a ver. O
design responsivo melhora a
experiência do utilizador e
destaca a sua atenção. 

FOCAR NA MARCA

MELHORAR A EXPERIÊNCIA
DO UTILIZADOR

https://sleeknote.com/blog/best-email-marketing-examples


Os Call-to-action (CTA) são
utilizados para converter os
destinatários do seu email.
Podem ser usados para levar
os destinatários a seguir as
suas redes sociais, visitar o
seu website ou tornarem-se
clientes. Os CTA devem ser
visíveis, aliciantes e mostrar
claramente porque é que
merecem ser clicados. Além
disso, pode escolher
personalizar os CTA à medida
de destinatários específicos –
esta tática já provou obter
bons resultados no aumento
de conversões.  

Lembre-se: tal como os CTA já
provaram que resultam, não
exagere na frequência com
que os utiliza. Muitos CTA
num só email pode
sobrecarregar o subscritor e
levar a que se anulem
reciprocamente. Em vez disso,
desenhe cada email à volta de
um ou dois CTA relevantes
tendo em mente o objetivo do
email para aumentar as
hipóteses de interação. 

Saiba mais sobre a
importância do CTA neste
artigo. 

https://resultadosdigitais.com.
br/blog/tudo-sobre-call-to-
action/ 

20

NÃO SE ESQUEÇA DOS CTA



Para medir os seus esforços
de email marketing, é
importante rastrear algumas
métricas. Saber quais as
métricas que deve ter em
conta vai depender dos seus
objetivos. O objetivo de email
marketing da sua empresa
pode ser muito diferente dos
objetivos de outra empresa,
mesmo que seja semelhante
com a sua. Na verdade, pode
variar ao longo do tempo
mesmo dentro da uma só
empresa. 

Aqui estão algumas das
métricas mais importantes
que deverá rastrear: 

*Dica  

Para aumentar a taxa de
conversão, tente criar emails
otimizados para mobile com
CTA aliciantes para facilitar a
conversão de e-mails de
leitura em ação.   

Expresso em percentagem, o
CTR representa o ratio entre
as pessoas que clicam num
ou mais links e o total das
pessoas que abrem o email. O
CTR dá a perceção imediata
de como o seu conteúdo é
atraente para os leitores.  

Um bounce email acontece
cada vez que um email não
consegue ser entregue.
Podem ser distinguidos entre
“soft” e “hard” bounce,
dependendo das
circunstâncias. Um hard
bounce é devido a um
endereço de email incorreto,
fechado ou inativo. É um
problema comum em listas
compradas. Um hard bounce
impede o email de ser
entregue no futuro e pode
causar danos (por vezes
duradouros) à sua marca. 

MÉTRICAS DE EMAIL
MARKETING

CTR- CLICK TROUGH RATE

BOUNCE RATE



Um soft bounce é menos sério
e não permanente; acontece
quando o destinatário tem a
caixa de correio cheia ou
quando o servidor está em
baixo, por exemplo. Sempre
que ocorre, tem duas
soluções: esperar para ver se
o fornecedor de serviços
resolve a situação e entrega a
mensagem, ou reenviar a
mensagem a qualquer
endereço marcado como soft
bounce. 

*Dica  

Quando ocorre um hard
bounce, remova
imediatamente o email da
lista do subscritor. Para
combater o soft bounce,
autentique o seu email de
forma a assegurar que é
entregue ao seu leitor. De vez
em quando, limpe a sua lista
de subscritores que não
interaja com a sua marca há
algum tempo. 

*Dica  

Para aumentar a sua lista,
experimente implementar
ofertas ou concursos para
novos subscritores. Incentivos
de marca são uma ótima
forma de estimular o
crescimento de subscritores.  

Para rastrear o crescimento da
sua lista, preste atenção às
taxas a que a sua lista de
email está a crescer. A sua
base de dados de email
marketing irá naturalmente
degradar-se cerca de 22,5%
por ano, à medida que as
pessoas mudam de trabalho,
abandonam velhos
endereços de email ou
deixam de subscrever, o que
faz de aumentar da sua lista e
prestar atenção a esta métrica
ainda mais crucial. A não ser
que refresque a sua base de
dados de contactos com
novas leads todos os anos, a
sua estratégia de marketing é
baseada num recurso
moribundo. 

LIST GROW RATE



Estes números importantes
representam a percentagem
de leitores que clicaram no
link do botão “partilhar” ou
“reencaminhar a um amigo”.
Em ambos os casos, os
recipientes do seu email estão
a espalhar a mensagem da
sua marca e a ajudá-lo a
conseguir novas leads. As
marcas focadas no
crescimento e aquelas que
esperam criar mais
seguidores devem apostar
nestes números para serem
bem-sucedidas. 

*Dica  

Para aumentar a taxa de
reencaminhamento, inclua
um pequeno CTA no fim de
cada email, insistindo com os
subscritores para que
partilhem a mensagem com
um amigo. Por vezes, os
subscritores só precisam de
um pequeno empurrão na
direção certa. 

*Dica  

Para aumentar a sua lista,
experimente implementar
ofertas ou concursos para
novos subscritores. Incentivos
de marca são uma ótima
forma de estimular o
crescimento de subscritores.  

O ROI do email marketing não
é diferente dos outros a que já
está habituado: Quantas leads
de cada tipo gerou via email
marketing? Como traduzir
estes dados para potenciais
receitas? E receitas reais? Este
é o tipo de métricas que vai
ajudá-lo a mostrar à sua
equipa de vendas como o
email marketing é valioso,
enquanto canal que leva a
resultados tangíveis e
verdadeiros. Aqui deverá
encontrar, preto no branco,
uma correlação direta entre o
email marketing e os números
positivos das vendas. 

ROI- RETURN ON
INVESTMENT

EMAIL FORWARDING RATE



O CAN-SPAM (Controlling the
Assault of Non-Solicited
Pornography And Marketing)

é uma lei que dá ao
destinatário o direito de pôr
um fim aos emails de uma
empresa. Violar esta lei pode
resultar em multas até USD
$16.000 por email. Além
disso, em maio de 2018, a
União Europeia pôs em vigor
o GDPR – Regulamento Geral
de Proteção de Dados. Esta
decisão foi seguida pouco
depois pelos Estados Unidos
e outros países, que
implementaram as suas
próprias políticas de
privacidade e leis que
refletem as regras gerais nos
requerimentos do GDPR. 

Para evitar ser multado por
violar qualquer uma destas
leis, tenha em consideração o
seguinte: 

FICAR EM
CONFORMIDADE

Pode parecer contraintuitivo
dar às pessoas a
oportunidade de sair da sua
lista, mas na verdade é uma
boa prática. Não faz sentido
manter alguém que não quer
lá estar. E ao dificultar o
cancelamento, vai ver descer
as taxas de abertura e
engagement. 

Tanto quanto possível, facilite
aos seus subscritores a saída
da lista assim que eles
chegarem ao link no fundo do
email. Se o destinatário tiver
de saltar por várias etapas e
uma miríade de questões,
mais propenso será a
abandonar o processo e a
assinalar as suas mensagens
de correio eletrónico como
spam. Mais uma vez, isto só
irá trazer danos à
credibilidade do remetente. 

DICA #1: INCLUIR UM LINK
DE CANCELAR A
SUBSCRIÇÃO



A seguir, deve remover
aqueles que cancelaram a
subscrição da sua lista dentro
de 10 dias úteis, de acordo
com o regulamento CAN-

SPAM. Em termos gerais, o
fornecedor de serviço de
email deve ter um recurso que
ajude a automatizar este
passo, para não ter de o fazer
manualmente de cada vez
que há um cancelamento.  

Uma simples morada constrói
confiança e prova ao
fornecedor de serviços que é
um remetente credível e
responsável. 

Muitos fornecedores de email
exigem este requerimento,
mas nem todos o
implementaram ainda. De
qualquer forma, deve sempre
incluir o endereço físico (e um
código postal válido) nos
seus emails. Apesar de não
parecer importante, é a forma
ideal de mostrar a
transparência da sua marca. 

Quando alguém assinala o
seu email como spam, está
essencialmente a colocá-lo na
lista negra. O que o torna
extremamente difícil de
alcançar no futuro, uma vez
que os seus emails vão ser
automaticamente filtrados.
Infelizmente, por vezes
mesmo os emails CAN-SPAM
em conformidade acabam na
caixa de spam. 

Para evitar esta situação, é
importante pedir ao
destinatário que permita fazer
parte da lista de permissão
para receber os seus emails.  

Uma lista de permissão
funciona ao contrário de uma
lista negra: ao adicionar o
email do remetente ao
contacto da pessoa ou livro
de endereço, o recipiente vai
assinalar os seus emails como
confiáveis em vez de lixo. 

DICA #3: INCLUIR O
ENDREÇO FÍSICO NA
ASSINATURA DE EMAIL

DICA #3: COMO EVITAR
SER BLOQUEADO  

DICA #2: REMOVER
PESSOAS QUE
CANCELARAM A
SUBSCRIÇÃO 



Templates gratuitos com
design profissional 
Editor agarra-arrasta 

Personalização de emails 

Testes A/B e métricas 

Agora que já sabe as regras
básicas para dar início ao seu
programa de email marketing,
está na altura de aperfeiçoar
as suas competências e
sentir-se mais à vontade ao
usar as ferramentas de email.
Conheça o que o software de
email marketing da Hubspot e
comece a personalizar
templates, enviar newsletters
ou criar uma subscrição de
email no seu blog. 

CTA Começar agora 

agora está preparado para
experimentar o email
marketing! 
Com o guia de email
marketing para iniciantes, já
pode aproveitar todas as
vantagens do email – 

uma das mais poderosas
ferramentas de marketing.
Siga as dicas deste ebook e
poderá descobrir que não
precisa de ser um especialista
experiente em marketing para
ver um ROI positivo em pouco
tempo. 

Para começar, construa a lista
de emails que irá acabar por
nutrir e desenvolver uma
audiência altamente
envolvida e interessada
naquilo que tem para
oferecer. Depois, calcule
como segmentar a lista tão
cedo quanto possível, para
automaticamente entregar
mensagens especialmente
concebidas para as
necessidades do seu leitor,
conforme se situam no seu
funil de compras. Monitorize
as métricas mais importantes
para avaliar como os seus
emails e ofertas estão a soar à
sua audiência. 

Quando completar todos
estes passos, terá uma base
sólida de email marketing
para construir uma campanha
de email marketing bem-

sucedida. Boa sorte! 

FICAR EM
CONFORMIDADE

PARABÉNS


