
Análise desenvolvida sem interesse comercial, com o 
objetivo de estudo acadêmico, afim de compartilhar o 
modelo de avaliação da maturidade digital dos clubes. Não 
representa a visão do clube e não tem informações 
confidenciais, todos são dados abertos.















Em comparação com 
os sites de 
concorrentes como o 
Borussia e Leverkusen, 
Munich tem o melhor 
número de acessos, 
com um ótimo índice 
de resultados (kpis) do 
Bounce Rate (45%), 
Visitas por Páginas 
(4.93) e Tempo de 
permanência (3:14) , 
fica ainda melhor 
quando compara com 
os outros clubes e 
ligas. Melhor case e 
resultados digitais 
entre os clubes pelo 
mundo.

Similar Werb: 01/2018

Borussia
Dortmund

Leverkusen



Em comparação com os sites de clubes 
competitores na Alemanha, o Bayern de 
Munich tem o segundo maior resultado 
em SEO, em comparação com Schalke 
(1º), Bayer04 (3º) e Borussia (4º). A 
segunda posição é devido à classificação 
de tráfego, por conta do alto número de 
usuários no website.

Tools: neilpatel.com - 01.2018



Tools: neilpatel.com/





Tools: Google Trends – 5 years



Tools: Buzzsumo – 01.2018 



O principal canal de comunicação e distribuição de conteúdo digital está no Facebook, produzido por eles ou relatado por terceiros.
Tools: Buzzsumo – 01.2018 



com.br



247 WEB USABILITY GUIDELINES - Embora o design de sistemas utilizáveis requer muito mais do que simplesmente a aplicação de diretrizes, as diretrizes 
ainda podem contribuir significativamente para a usabilidade promovendo consistência e boas práticas. Utilizamos esta lista de diretrizes em nosso trabalho 
de consultoria. Para obter melhores resultados, lembre-se de interpretar a diretriz em contexto - isso requer um pouco mais de pensamento, mas garante 
que você obterá muito mais de sua revisão. https://www.userfocus.co.uk/resources/guidelines.html

https://www.userfocus.co.uk/resources/guidelines.html


A loja tem um bom 
destaque no menu 
inicial, conduzindo as 
vendas de conversão.

Com apresentação de 
banners para 
conversão do e-
commerce e tickets.
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Focado na 
apresentação de 
conteúdos e 
novidades.

Header fixo com 
formato de mosaico.

Possui opções para 9 
idiomas. Com 
identificador de 
localização.

H
O

T

Grande exposição do 
logotipo, principais 
patrocinadores do 
clube (T).



Menu com 
departamentos 
separados por tipo de 
produto e tipo de 
esporte. Muito 
objetivo e focado na 
conversão em vitrines. 
Com destaque do 
patrocinador Adidas.

Visualização central de 
promoção e descontos 
focados no comércio 
eletrônico.
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Header dinâmico com 
exposição de produtos 
principais e categorias 
com diferentes Kits.

Três opções de 
idiomas.



O site possui uma ótima arquitetura de navegação, especialmente na área nobre (menu). No menu, você pode ver o botão de 
comércio eletrônico com chamada para ação para aumentar a conversão. Na parte central da home page tem uma simulação direta 
de páginas de produtos de comércio eletrônico (com 3D- 360º), facilitando ainda mais a integração entre as duas plataformas.

Banner Conversion to 
Bayern Webshop



O website do clube possui uma ótima estrutura de 
navegação e design, com muito conteúdo. Suportado pelo 
conteúdo do próprio Bayern de Munich. Grande hierarquia 
de categorização de destaques. Faz bom uso da identidade 
visual do clube e fotos aspiracionais. Há uma ótima 
visualização dos patrocinadores: T-mobile e Adidas.
Mobile First, com um site mobile e responsivo. Fácil  
compartilhamento de conteúdo nas redes sociais dos 
usuários. Desenvolvimento de conteúdo muito focado em 
imagens e vídeos.

O e-commerce do clube conta com um design focado na 
experiência da marca. Melhor design e navegação 
diferenciada. Usabilidade e navegação, iniciando por 
categorias, com foco total em produtos, oferece uma 
variedade de categorias de produtos. Cabeçalho dinâmico 
com muitas opções de desconto.
A plataforma é proprietária do time. Trabalha com 
linguagem três idiomas diferentes. Diferentes promoções de 
Kits de produtos em diversas variações de páginas.

MÉDIA VISITAS

BOUNCE RATE





3.2M
MÊS

USUÁRIOS DESKTOP E 

MOBILE

+38 Milhões
UVS/ANO

MÉDIA

89%

11%16,13% DE AUDIÊNCIA DO 

BAYERN SÃO OBTIDO POR SUAS 

REDES SOCIAIS

+55M 
SEGUIDORES

+43M +847K +11M+809K

+55M

+38M ano

seguidores

com.br



2 Takeaways

PLATAFORMA WEBSITE E E-COMMERCE

Bayern Website Bayern Shop

www.fcbayern.com



1.7M

680K

Usuários únicos
Web Shop

(-) Bounce

Rate

578K

Conversão 
para o Shop(-Bounce)

3.2M

Website Ticket Médio

90,00
Conversão de Vendas 

Média

3%

Vendas Final
Média de ($ mês)

1.5M

17K

Conversion 
Final

% Bounce Rate (45%) grande número, com 
conversão para o meio de comércio eletrônico, 
com 40% do acesso total (benchmark). Isso 
afeta o resultado final das vendas.

% Bounce Rate (15%) o melhor número 
(benchmark), ainda pode ser melhorado de 
acordo com o investimento de mídia (0,67%) e 
a conversão do site para o comércio eletrônico.

Website E-commerce



Conversão

Website, Estádio
Awareness
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Frequência

Recompra e
Fidelização

Clusters
De Envolvimento

Conversão de 
bilhetes é um 
ótimo trabalho. 
Crie uma nova 
experiência no 
estádio, com 
tecnologia AI, VR.

Assinatura de 
produtos, 
conteúdos 
exclusivos. Clube de 
fãs com acesso 
exclusivo de 
benefícios.

Consciência de 
marca em outros 
países. Venda de 
produtos da 
marca. Ex. Brasil.



Key Strategy

Digital Marketing

Desenvolver:
• Reforçar a Estratégia Digital e Website em outros países.
• Melhorar entendimento do target (Social Listening)
• Requisitos para investimento (Métricas, KPIs e Optmização).
• Criar uma nova experiência no estádio com tecnologia VR (externos).

Desenvolver:
• Melhorar estratégia de mídia social para conversão de comércio eletrônico.
• Aumentar os pontos de contato de conversão para o comércio eletrônico.
• Assinatura de produtos, receba todos os produtos e conteúdos exclusivos.

Evoluir:
• Métricas de marca digital para aumentar a categoria e a consciência da 

marca (penetração através do futebol digital).
• Nova Estratégia de Mídia Social, precisa aumentar o número de seguidores.

Consciência nos outros países que aumentam o reconhecimento da marca 
do Bayern. Ex. Brasil.

E-commerce & E-retail

Brand Equity

Ações chaves Necessidades



4. COMO TRAZER O 

TRÁFEGO FOCADO NA 
ESTRATÉGIA DO SITE

Brand Awareness
Media Performance

3. ENVOLVIMENTO DAS 

FERRAMENTAS DE GESTÃO E 
INTELIGÊNCIA

Tools + intelligence
Business = Results

Planejar

Desenvolver

Agir

Avaliar



Consumer 
Experience

Conteúdo

Futebol

Produtos

Novidades
Tickets

Jogos

Vendas

Online

1 Awareness 2 Experiência 3 Engajamento 4 Fidelização

Website Mobile AppCall Center

Shop Online / Call Center

Marketing e 

Comunicação

Info Clientes / 

Insight

Call to 
Action

Call to 
Action

Recompra

4 etapas para compra no comércio eletrônico

FCBAYERN.COM

+55M

+38M ANO

SEGUIDORES



Processo automatizado de recompra

2016-02-22

Experiência de Conveniência

Lealdade ao consumidor e compra garantida



Análise Desenvolvida por:

Experiência com Marketing 
Digital, E-commerce e Design
• 8 anos de experiência em Marketing, com os principais projetos de 
inovação, estratégia de negócios e marketing, brand awareness, 
lançamento de produtos, organização de eventos, campanhas 
publicitárias, e-commerce e marketplace. 
• Sólidos conhecimentos e experiência na gestão de projetos digitais, 
comunicação e planejamento de marketing, participação nas estratégias 
corporativas e responsável pela avaliação de retorno digital, rotina de 
funnil digital, aderir à notoriedade da marca com vendas e conversão. 
• Gerenciar a implementação de outras atividades de marketing digital, 
como SEO / SEM, e-mail marketing, digital media campaigns, lead 
performance, digital influencers e social media. 
• Conhecimento sólido e experiência com analises em projetos digitais e 
inteligência de negócios, domínio dos KPIs com o Google Analytcs, Google 
Adwords, Facebook Ads, Midia Programatica, DoubleClick, Social Mantic 
e Scup. 
• Experiência com planejamento de mídia social: ativação, promoção, 
comunicação, CRM, atendimento ao usuário, comportamento analítico 
(Scup). 
• Gestão da estratégia de marketing com agência de publicidade e 
comunicação, Google, Facebook e Scup. 
• Gestão do orçamento de marketing, P&L e Finance Plan. 
• Responsável pela implantação de e-commerce (e-business) e Market 
Place (e-retail), desde a fase inicial de detalhamento de serviços, P&L, 
KPIs, contratos SLAs com parceiros (fullfilment, backend, frontend, SAC, 
ERP) . Responsável por apoiar o planejamento e desenvolvimento de 
contas estratégicas no canal on-line, com potencial de crescimento na 
área de vendas.

Experience in Sports:
• Organização Volvo Ocean

Race 2015 Team SCA no 
Brasil.

• Trabalhei com ações de 
marketing em parcerias 
com: Palmeiras, Santos e 
Coritiba.

• Primeira corrida de idosos 
no Brasil 2014 -
Copacabana.

• Patrocínio do ABC de Natal 
(RN) 2010 - Marca Biofral.

• Proprietário da primeira 
mídia social com foco em 
esportes 2015: Sportt.

29 anos
São Paulo

Brasil



www.sportt.com.br  | www.rafaleitao.com

Análise desenvolvida sem interesse comercial, com o objetivo de estudo acadêmico, afim de compartilhar o modelo 
de avaliação da maturidade digital dos clubes. Não representa a visão do clube e não tem informações confidenciais, 
todos são dados abertos.


