PPC agressivo versus SEO
Muitos dos anunciantes de PPC (pay per click), no Google Adwords por exemplo, j&aacute; se aperceberam que com o tempo torna-se mais
dif&iacute;cil rentabilizar o or&ccedil;amento que investem. A principal raz&atilde;o para isso acontecer tem a ver com a concorr&ecirc;ncia existente

nessa ferramenta de Marketing, que &eacute; cada vez maior.

Quem trabalha com campanhas de PPC h&aacute; algum tempo recorda-se certamente que as palavras-chave mais interessantes&nbsp;eram
habitualmente baratas e canalizavam tr&aacute;fego muito lucrativo aos seus websites. E esses anunciantes t&ecirc;m-se certamente apercebido que
com o passar do tempo precisam de investir mais dinheiro para conseguirem o mesmo n&uacute;mero de visitas, € muito mais dinheiro para

conseguirem o mesmo n&uacute;mero de contactos. Porqué&ecirc;?

Por duas raz&otilde;es principais: por um lado existem mais cada vez mais empresas a fazer campanhas de PPC e a concorrer pelas mesmas
palavras, e por outro lado a exist&ecirc;ncia de mais empresas na &aacute;rea de links patrocinados faz com que quem pesquisa na internet tenha
mais op&ccedil;&otilde;es de escolha (por vezes cada vez mais profissionais) e n&atilde;o precise de contactar o primeiro site minimamente

interessante que encontram . Se por um lado aumenta o custo por click por outro diminui a taxa de convers&atilde;o.

Num cen&aacute;rio altamente competitivo temos empresas que est&atilde;o constantemente a subir o pre&ccedil;o que est&atilde;o dispostas a
pagar pelas palavras-chave mais interessantes. Ora se a empresa A est&aacute; disposta a pagar &euro;1 por click a empresa B disp&otilde;e-se a
pagar &euro;1,5 para n&atilde;o perder posi&ccedil;&atilde;o. E a empresa C que tamb&eacute;m quer entrar no mercado quer pagar &euro;2; a
empresa A volta a subir para &euro;2,5, a empresa B para &euro;3 e por a&iacute; fora. Ora chega um momento em que a palavra deixa de se tornar
interessante. A n&atilde;o ser que o site consiga uma taxa de convers&atilde;o extraordin&aacute;ria n&atilde;o &eacute; suport&aacute;vel pagar

mais que um determinado valor pelas palavras, deixa de ser rent&aacute;vel para o anunciante.

Ent&atilde;o o que fazer, deixar de fazer campanhas PPC? Julgo que n&atilde;o, esta continua a ser uma excelente ferramenta de Marketing capaz
de angariar muitos potenciais clientes para as empresas. Na minha opini&atilde;o existem 3 estrat&eacute;gias poss&iacute;veis para rentabilizar o

investimento numa situa&ccedil;&atilde;o em que v&aacute;rios concorrentes&nbsp;entram numa guerra pelo melhor posicionamento:

1 - Estrat&eacute;gia Defensiva. Em qualquer neg&oacute;cio ou &aacute;rea de neg&oacute;cio existem palavras-chave com muita pesquisa, outras
com pesquisa m&eacute;dia e outras apenas com alguma pesquisa. Claro que as que t&ecirc;m&nbsp;mais pesquisa s&atilde;o as que toda a gente
quer, logo as mais caras. Mas as outras palavras-chave tamb&eacute;m canalizam visitas ao seu website. Ent&atilde;o se voc&ecirc; tem apenas
&euro;20 para investir por dia porque n&atilde;o conseguir 40 visitas a &euro;0,5 cada uma em vez de 20 visitas a &euro;1?

2 - Estrat&eacute;gia Agressiva. Claro que a sua empresa pode ter recursos e querer afirmar-se como |&iacute;der incontest&aacute;vel no seu
neg&oacute;cio. E essa lideran&ccedil;a pode trazer-lhe muito bons resultados tamb&eacute;m. Nesse caso comece por fazer uma revis&atilde;o do
seu website e das p&aacute;ginas para onde est&aacute; a canalizar as visitas vindas das campanhas de PPC. N&atilde;o se pode dar ao luxo de
pagar fortunas pelas visitas e ter uma taxa de convers&atilde;o muito baixa! Depois de o ter feito garanta que a campanha que est&aacute; a fazer
est&aacute; "perfeita™: tem as palavras-chave certas, os an&uacute;ncios certos, a localiza&ccedil;&atilde;o geogr&aacute;fica pretendida, etc. E
finalmente, disponha-se a pagar o pre&ccedil;o que for pelos clicks. Se quer pagar at&eacute; &euro;1 e o seu an&uacute;ncio (optimizado) aparece
no 4&ordm; ou 5&ordm; lugar, suba a parada para &euro;1,5. N&atilde;o chega, coloque &euro;2. E acompanhe os resultados diariamente se

poss&iacute;vel. Lembre-se, a sua estrat&eacute;gia foi entrar numa guerra, h&aacute; qgue combaté&ecirc;-la todos os dias!

3 - Ponderar uma campanha de SEO (Search Engine Optimization). Em Portugu&ecirc;s poderemos dizer que se trata de uma
optimiza&ccedil;&atilde;o do website para os motores de busca. Porqu&ecirc;? Por uma quest&atilde;o matem&aacute;tical Num cen&aacute;rio em
que paga, por exemplo, &euro;2 por visita numa campanha de PPC por uma determinada palavra, significa que para ter 500 visitas com origem
nessa palavra pagar&aacute; &euro;1.000. Num outro cen&aacute;rio em que o seu website surge naturalmente na 1&ordf; p&aacute;gina do Google
para essa mesma palavra (do lado esquerda da p&aacute;gina) ser&aacute; que teria essas 500 visitas na mesma, sem pagar por elas? N&atilde;o
sei, mas &eacute; um cen&aacute;rio poss&iacute;vel para muitas palavras-chave. Pois, como disse a quest&atilde;o &eacute;
matem&aacute;tica:&nbsp;a partir de que momento &eacute; que fica mais barato investir numa estrat&eacute;gia de SEO do que pagar numa
campanha de PPC. &Eacute; sempre uma an&aacute;lise interessante!

E ambas as formas de trabalhar s&atilde;o complementares, pois um anunciante pode (e deve) investir numa campanha SEO para algumas
palavras-chave e apostar&nbsp;numa campanha de PPC para as restantes. Dessa forma consegue&nbsp;uma melhor rentabilidade do
dinheiro&nbsp;que investe em Internet Marketing.&nbsp;
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