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RESUMO

O objetivo principal deste trabalho de TCC foi realizar uma revisao bibliografica da evolucéo do
marketing, com énfase no marketing digital e no marketing de relacionamento nos dias atuais.
Para isso, foram conduzidas pesquisas bibliograficas em artigos, periédicos e livros que abordam
esses temas. A partir dessas pesquisas bibliograficas, foi elaborada a fundamentacdo tedrica que
englobou questdes relacionadas a evolucdo do marketing, e ofereceu entendimentos e reflexdes
sobre o0 marketing digital e 0 marketing de relacionamento no mundo dos negocios.

O presente estudo teve como objetivo especifico realizar entrevista estruturada com o supervisor
de marketing digital de uma franquia da TOTVS em Goiania-GO, para analisar a experiéncia da
empresa com um plano de marketing digital como ferramenta estratégica para impulsionar as
vendas no ambiente online. Foram identificadas indicacGes para ampliar o marketing digital da
empresa, dentre elas: trafego pago, uso de influencers digitais da area e SEO (Search Engine
Optimization).

Palavras-chave: marketing digital; marketing de relacionamento; vendas.



ABSTRACT

The main objective of this thesis was to conduct a literature review on the evolution of marketing,
with a focus on digital marketing and relationship marketing in today's context. To achieve this,
bibliographic research was conducted on articles, periodicals, and books that address these topics.
Based on this bibliographic research, a theoretical framework was developed that encompassed
issues related to the evolution of marketing and provided insights and reflections on digital
marketing and relationship marketing in the business world.

The specific aim of this study was to conduct a structured interview with the digital marketing
supervisor of a TOTVS franchise in Goiania, Brazil, in order to analyze the company's
experience with a digital marketing plan as a strategic tool to boost online sales.
Recommendations for expanding the company's digital marketing were identified, including paid
traffic, the use of digital influencers in the field, and search engine optimization (SEO).

Keywords: marketing digital; marketing ; sales; digital.

INTRODUCAO

O marketing deixou de ser apenas um departamento de criacdo de slogans
chamativos, frases impactantes e jingles conhecidos por todos. Atualmente, o marketing
se tornou uma ciéncia que busca entender o comportamento do consumidor e utilizar
esse conhecimento para criar estratégias que atraiam sua atencao e levem a acao
desejada, seja uma compra, a visualizacado de um video, a instalacdo de um aplicativo,
0 preenchimento de um questionario, entre outros objetivos. O marketing ndo se limita
mais a apenas realizar vendas; no cenario do marketing digital, as empresas passaram

a buscar outros objetivos, como o reconhecimento de marca.

Com a rapida ascensédo da internet e o crescente numero de usuarios nas redes
sociais, o comportamento e o perfil do consumidor foram se transformando com o
surgimento de novas formas de consumo e acesso as informacdes. Essa mudanca se
tornou um ponto-chave a ser investigado pelo marketing, que precisou se tornar mais
do que apenas slogans. Um estudo realizado pelo Servico de Protecdo ao Crédito
(SPC) revelou que 80% dos consumidores brasileiros pesquisam produtos e servicos
online antes de efetuar uma compra. Diante desse cenério, o marketing digital se tornou
uma ferramenta essencial para as empresas que desejam alcancar seu publico-alvo de

forma eficiente e impactante.

O marketing digital engloba uma série de estratégias e técnicas voltadas para a

promocao de produtos e servicos no ambiente online. Por meio de plataformas digitais



como redes sociais, sites, blogs, e-mail marketing, entre outros, as empresas podem
criar campanhas segmentadas, interagir com o0s clientes, monitorar resultados e

otimizar suas estratégias de acordo com o feedback recebido.

Juntamente com o marketing digital, o marketing de relacionamento ganhou
destaque nos ultimos anos. Com a saturacdo do mercado e a alta concorréncia,
fidelizar o cliente e construir relacionamentos duradouros se tornou fundamental para o
sucesso das empresas. O marketing de relacionamento busca estabelecer lagos de
confianca e proximidade com o cliente, oferecendo uma experiéncia personalizada e

atendendo as suas necessidades e expectativas.

Nesse sentido, este trabalho de TCC fez uma analise da evolugdo do marketing,
com énfase no marketing digital e no marketing de relacionamento através de
pesquisas bibliograficas para embasar teoricamente o estudo. E teve como objetivo
especifico realizar uma entrevista estruturada com o supervisor de marketing digital de
uma empresa goiana do segmento de tecnologia, para compreensao da utilizacdo do

marketing digital pela empresa no ramo de tecnologia.

O trabalho se justifica pelo interesse em aprofundar os conhecimentos da evolucdo
do marketing no mundo dos negdcios e de forma pratica, a experiéncia do marketing

digital em uma empresa goiana.

METODOLOGIA

A metodologia adotada neste trabalho foi dividida em quatro etapas principais.

Na primeira etapa, foi realizada uma reviséo bibliografica abrangendo a evolucéo
do marketing, com foco no marketing digital e no marketing de relacionamento. Foram
consultados artigos cientificos, livros, periédicos e outras fontes relevantes para
embasar teoricamente o estudo. Essa revisdo bibliografica possibilitou a construcéo da

fundamentacéo tedrica.

Na etapa seguinte, foram realizados levantamentos gerais huma empresa goiana
do ramo de tecnologia, a respeito da aplicacdo do marketing digital. Esses
levantamentos foram obtidos através de uma entrevista realizada com o supervisor de

marketing digital da empresa estudada.



Na etapa final, foram identificadas indicacbes para ampliar o marketing digital,
dentre elas: trdfego pago, uso de influencers digitais da area e SEO (Search Engine

Optimization)
FUNDAMENTACAO TEORICA

Origens e evolugcédo do marketing

O marketing possui uma longa histéria e pode ser rastreado desde os primérdios
do comércio e da troca de mercadorias. Segundo Kotler (2000), o marketing existe
desde os tempos em que as pessoas comecaram a fazer interacdes e realizar trocas,
utilizando técnicas de persuasao para criar valor nos produtos e incentivar as trocas.
Mesmo que o termo "marketing" tenha surgido posteriormente, as praticas de

persuasao e valorizacao de produtos estavam presentes desde entéo.

Com o avanco das tecnologias e o surgimento da Revolugdo Industrial, o
marketing passou por diversas transformacdes. Empresas comecaram a se expandir e
se preocupar com a distribuicdo e venda de seus produtos, em vez de apenas
aumentar a producdo. Chiavenato (2003) destaca que a criagdo de departamentos
comerciais e a profissionalizagcdo das vendas, como feito pela General Electric,

marcaram o inicio do marketing como uma disciplina.
Evolucao do marketing

Kotler (2010) identificou diferentes fases de evolucdo do marketing. O marketing
1.0 focava na producdo em massa e no preco acessivel para atingir um grande publico.
No entanto, com o surgimento de novas tecnologias e acesso a informacdo, os
consumidores passaram a ter mais poder de escolha e influéncia na definicdo de valor
dos produtos. Assim, o marketing 2.0 passou a considerar o valor percebido pelo

consumidor e a importancia do envolvimento emocional na decisdo de compra.

Com a rapida evolucéo tecnoldgica e o advento das redes sociais, 0 marketing
precisou se adaptar novamente. Kotler et al. (2010) introduziram o conceito de
marketing 3.0, onde as empresas devem buscar criar valor ndo apenas para 0S
consumidores, mas também para a sociedade e o meio ambiente. Esse hovo momento

do marketing valoriza o engajamento do cliente, a personalizagéo e a responsabilidade



social.

Atualmente, em um contexto altamente tecnoldgico, o marketing 4.0 surge como
uma nova abordagem que busca alavancar as vendas por meio da interacdo e
envolvimento com os clientes. Kotler (2017) destaca a importancia de estratégias de
marketing de relacionamento para manter uma clientela fiel e garantir a aquisicao

continua de produtos e servicos.

Importancia do marketing de relacionamento: No ambito do marketing de
relacionamento, é essencial estabelecer e manter um relacionamento duradouro com
os clientes. Segundo Cobra (2009), o sucesso das estratégias de marketing repousa na
promessa de desenvolvimento da qualidade de vida dos consumidores. O marketing de
relacionamento se concentra em construir conexdes significativas com os clientes,

visando a fidelizacéo e a satisfacao de longo prazo.

O relacionamento com o cliente é fundamental para obter vantagens competitivas
e impulsionar o crescimento dos negdcios. Segundo Grénroos (2004), o marketing de
relacionamento baseia-se em entender as necessidades, expectativas e desejos dos
clientes, a fim de oferecer uma experiéncia personalizada e agregar valor em cada

interacao.

Além disso, o marketing de relacionamento busca a construcado de uma relacéao de
confianca e lealdade com os clientes. Berry (1995) destaca que a lealdade dos clientes
€ construida ao longo do tempo, por meio de interacdes positivas, atendimento

personalizado, comunicacao efetiva e oferta de beneficios exclusivos.

Para fortalecer os relacionamentos com os clientes, é importante utilizar diversas
ferramentas e estratégias, como programas de fidelidade, atendimento ao cliente de
gualidade, personalizacdo de ofertas, comunicacdo direcionada e acompanhamento
pos-venda. Essas praticas ajudam a cultivar uma base de clientes fiéis e engajados,
gue se tornam defensores da marca e contribuem para o crescimento sustentavel do

negocio.

Implementacdo do Marketing Digital: Com o0 avanc¢o da tecnologia e a crescente

presenca das pessoas na internet, o marketing digital se tornou uma poderosa



ferramenta para alcancar o publico-alvo e promover os produtos ou servicos de uma
empresa. De acordo com Kotler et al. (2016), o marketing digital envolve o uso
estratégico das plataformas online, como sites, redes sociais, e-mail marketing e

mecanismos de busca, para atrair, engajar e converter clientes.

7z

Uma das principais vantagens do marketing digital € a possibilidade de
segmentacdo e personalizacdo das mensagens, alcancando o publico certo no
momento certo. Kotler et al. (2016) destacam que o marketing digital permite o
monitoramento e andlise dos dados, possibilitando ajustes e melhorias constantes nas

estratégias.

No entanto, a implementacéo eficaz do marketing digital requer conhecimento das
melhores praticas e ferramentas disponiveis. E fundamental compreender as
caracteristicas do publico-alvo, identificar os canais de comunicagdo mais relevantes e

utilizar técnicas de otimizacéo de conteudo e estratégias de marketing de conteudo.

Além disso, a presenca nas redes sociais desempenha um papel crucial no
marketing digital. O uso adequado das redes sociais, com a criagdo de conteudo
relevante e a interacdo com os seguidores, pode fortalecer o relacionamento com os
clientes e ampliar a visibilidade da marca. Segundo Kaplan e Haenlein (2010), as redes
sociais oferecem oportunidades Unicas para a criacdo de comunidades online e o

engajamento dos clientes.

Percebe-se que os objetivos foram se moldando ao longo dos anos conforme as
tecnologias foram se desenvolvendo. Mais do que nunca se viu a necessidade de

entender e conquistar o consumidor para se ter sucesso.
Aumento das vendas no ambiente virtual na pandemia

A Pandemia do COVID-19 com certeza € uma das maiores tragédias do século
XXI. Aconteceu de uma maneira inesperada, se espalhou pelo planeta rapidamente e
deixou todos surpresos. No principio as recomendacfes eram de em manter-se em
isolamento 0 maximo que conseguir, evitar aglomeracgdes, lavar as maos, higienizar

locais de uso diario e uso de mascaras.

O lockdown afetou a populacdo como um todo, independentemente do local de



residéncia ou classe econdémica. Com os negocios ndo foram diferentes, muitos tiveram
que fechar as portas por ndo serem do grupo de negocios prioritarios, como hospitais,
farmacias, clinicas, postos de combustivel, supermercados. Os demais negdcios
tiveram que pensar em uma maneira de sobreviver mesmo fechados, ou, pensar em

como continuar suas operac¢des no ambiente online.

Como a principal medida de contengéo da COVID-19 foi o isolamento em casa, as
pessoas comecaram novos habitos jamais vistos anteriormente. O trabalho de alguns
se tornou totalmente realizado em casa, o chamado home-office, as escolas e
universidades migraram toda as suas operacdes de aulas para o ambiente virtual e
assim, todos passaram a fazer tudo dentro de casa. As pessoas precisam comprar, seja
por necessidade ou por simplesmente o fazer. A internet ja estava presente na rotina
das pessoas e com a chegada da pandemia, ela se tornou praticamente o norte de
todos. Desde aplicativos de relacionamento, aplicativos de delivery e diversos sites de

compras comecaram a receber mais e mais acessos de usuarios durante a pandemia.

A pandemia de covid-19, declarada pela Organizacdo Mundial da Saude em marco
de 2020, intensificou o uso de tecnologias digitais no Brasil, passando de 71% dos
domicilios com acesso a internet em 2019 para 83% no ano passado, 0 que

corresponde a 61,8 milhdes de domicilios com algum tipo de conexédo a rede.

Os dados sdo da Pesquisa sobre o uso das Tecnologias de Informacédo e
Comunicacdo nos domicilios brasileiros (TIC Domicilios) 2020, divulgados em
25/11/2021 pelo Centro Regional de Estudos para o Desenvolvimento da Sociedade da
Informacgéo (Cetic.br), do Nudcleo de Informacdo e Coordenacédo do Ponto BR (NIC.br),

orgao do Comité Gestor da Internet no Brasil (CGl.br).

O novo normal agora é digitalizar os negdcios, quaisquer que sejam. Desde
escolas optando pelo EAD até clinicas hospitalares realizando a telemedicina com seus
pacientes enquanto estes estdo em casa. A pandemia chegou do dia para a noite e
obrigou os empreendedores a se virarem 0 quanto antes nesse ambiente totalmente
inovador e desconhecido por muitos que até entdo vivenciavam operacfes quase que
totalmente nos moldes de sempre. Muitos negdcios ja estavam em processo de

digitalizacdo, mas outros deixaram para entrar ao serem obrigados devido a pandemia.



Uma pesquisa feita pela Peat Marwick International Klynveld Main Goerdeler
(KPMG), afirma que em nosso pais, nada menos que 94% dos consumidores mudaram
seus comportamentos de compras durante a pandemia e pretendem manter-se adeptos
dos meios online depois que a crise sanitaria acabar. Além disso, 58% dos
respondentes estdo usando tecnologias diferentes daquelas com as quais estavam
acostumados e 81% disseram estar efetuando mais compras online. No mesmo
periodo, as visitas as lojas de varejo tradicionais cairam 70%. E isso n&o foi somente
porque os shoppings e o comércio de rua precisaram baixar as portas: 80% dos

respondentes afirmaram estar satisfeitos com a qualidade da experiéncia digital.

Ou seja, ainda que parte desses consumidores tenha migrado para o e-commerce
por uma necessidade maior, sua adesdo agora € espontanea, por satisfacdo mesmo.
Os consumidores perceberam que o e-commerce € algo mais confortavel e pratico de

se fazer do que ficar andando de loja em loja.
O marketing de relacionamento

Qual a diferenca entre consumidor e cliente? O primeiro é aquele que faz uma
compra, mas ndo possui vinculo com a loja, geralmente opta por comprar devido
alguma 6tima condicdo encontrada, por exemplo um preco mais baixo, entdo, qualquer
loja que tivesse o0 preco mais baixo ja serviria. O cliente, € aquele que quando pensa

em comprar determinado bem, ja sabe aonde ir, pois ele tem a sua loja preferida.

Um dos dilemas dos negoécios talvez seja como fidelizar e manter um
relacionamento duradouro e lucrativo com os consumidores, para que futuramente
estes se tornem clientes fiéis, até mesmo divulgadores da marca. Existe uma pesquisa
gue se chama Net Promoter Score (NPS), que se trata de uma metodologia que avalia
o grau de fidelidade dos clientes, e se estes recomendariam a sua empresa para um
amigo ou conhecido, mas atingir o apice da fidelizacdo nédo é tarefa facil, em um
momento em que varios negocios estdo sendo abertos quase que diariamente devido a

facilidade de se ter um negadcio online.

A fidelidade do cliente ndo depende unicamente de um produto com 6timo preco

ou entrega facilitada. E um processo complexo que envolve uma série de variaveis,



como por exemplo experiéncias anteriores, percepg¢des sobre a marca, valores da
empresa, imagem institucional do seu negdcio, entdo, pode-se dizer que um bom

relacionamento cliente empresa deve acontecer como uma estrada de méao dupla.

Um dos temas dentro do Marketing é o Marketing de Relacionamento que, como o
préprio nome diz, é a area que atua no relacionamento da empresa com o cliente. Com
0 acesso as informacbes em qualquer lugar e em qualquer horéario, o cliente pode
rapidamente conhecer uma nova loja que até entdo ndo conhecia, com promoc¢des mais
atraentes, melhores formas de pagamento e/ou qualquer outra vantagem competitiva
melhor que a atual. Entdo, € necessario que estratégias de como ter um melhor

relacionamento com o cliente estejam nos planos de qualquer negoécio que seja.

Um cliente feliz, indica sua empresa para outros, mas um cliente frustrado, faz
guestdo de néo indicar seu negocio para 0 maximo de pessoas possivel, devido sua

insatisfacao.

Clientes altamente satisfeitos disseminam informacgdes positivas e, na verdade,
se tornam um anuncio ambulante e falante para uma empresa, 0 que reduz o custo
para atrair novos clientes (LOVELOCK; WRIGHT, 2001, p. 116).
Para Kotler (2005) a satisfacdo para o cliente € um dos ingredientes de sucesso do
profissional de marketing. A satisfacao do cliente estd muito ligada as suas expectativas
com relacdo ao produto, podendo ter varios niveis de satisfacdo. E esse nivel de

satisfacdo esta ligado diretamente ao desempenho do produto.

O marketing digital esta ‘mais préximo’ do seu consumidor. A facilidade com que
as empresas possuem de se relacionar com os seus clientes aumenta a cada dia e esta
no fato de que basta um clique e a empresa pode postar alguma noticia em uma pagina
gue possui no Facebook por exemplo. As pessoas podem interagir com as empresas,
tudo isso gracas as ferramentas disponibilizadas nas mais variadas plataformas de rede
social, até mesmo criar questionarios sobre a opinido do publico sobre campanhas,

produtos, promocdes e diversos outros pontos de analise.

As ferramentas de interacdo com o publico atualmente fortalecem os lagos e



amplificam o leque de pessoas interessadas em fazer parte do circulo de clientes
‘intimos’ daquele negdcio. Uma tatica muito comum que tem surgido € quando um
cliente posta uma foto no seu ‘story’ do instagram por exemplo com algum produto e ai
esse cliente marca a empresa na foto, a empresa reposta a foto agradecendo. Essa
tatica mostra aos outros consumidores que a empresa Se preocupa com 0S Seus
clientes e isso cria um gatilho de exemplo mostrando que pessoas reais estédo
satisfeitas com seu produto.

ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

Para a analise, discussdo dos dados e indicacbes de ampliacdo do marketing digital na
empresa estudada, foram feitos levantamentos gerais, avaliacdo ao gestor de marketing,

valendo-se de entrevista e observagao pessoal.
Empresa estudada

A empresa estudada ¢ uma franquia da TOTVS. A Unidade Brasil Central faz parte do
ecossistema de franquias da TOTVS, maior empresa de tecnologia do Brasil, que investiu cerca
de R$ 2 bilhGes em pesquisa e desenvolvimento nos Gltimos cinco anos para entregar

produtividade e rentabilidade para empresas por meio de tecnologia.

A TOTVS Brasil Central atende mais de 1.400 clientes e conta com um time especialista de
mais de 150 colaboradores que trabalham e incentivam a digitalizacdo das empresas da regido

centro-oeste do pais.

A unidade surgiu em 2013, quando a TOTVS comprou a PC SISTEMAS e PC
INFORMATICA.

A TOTVS é uma empresa brasileira lider no mercado de solucbes de software empresarial,
com ampla atuacdo em diversos setores da economia. Com mais de 40 anos de experiéncia, a
TOTVS se destaca por sua expertise em tecnologia e inovacdo, oferecendo produtos e servicos

que impulsionam a transformacéo digital e aprimoram a gestao de empresas de todos os portes.

A empresa possui uma vasta gama de solu¢cbes que atendem as necessidades de diferentes
segmentos, como manufatura, varejo, servigos, agronegocio, salde e muitos outros. Seus sistemas

integrados de gestdo (ERP), por exemplo, fornecem funcionalidades abrangentes para a



automacdo e o controle de processos empresariais, como gestdo financeira, compras, vendas,

producéo e recursos humanos.

Além disso, a TOTVS também oferece solucdes especificas para areas mais especializadas,
como CRM (Customer Relationship Management), Bl (Business Intelligence), gestéo de projetos,
gestdo de relacionamento com fornecedores, entre outras. Essas solugdes ajudam as empresas a
otimizarem suas operacdes, melhorarem a tomada de decisGes estratégicas e aumentarem sua

competitividade no mercado.

Com uma abordagem voltada para a inovacdo, a TOTVS estd sempre atenta as novas
tendéncias tecnoldgicas e busca constantemente desenvolver solugbes que atendam as demandas
do mercado. Além disso, a empresa também investe em parcerias estratégicas e no ecossistema

de startups, promovendo a colaboracdo e a cocriacéo de solugdes inovadoras.

Com base em seu historico de sucesso e em seu compromisso com a exceléncia, a TOTVS
tem sido reconhecida nacional e internacionalmente como uma referéncia em tecnologia
empresarial. Sua presenca abrangente no mercado e seu foco continuo no atendimento as
necessidades dos clientes tornam a TOTVS uma escolha relevante para empresas que buscam

solugdes eficientes e escalaveis para impulsionar seu crescimento e sua transformacao digital.
Analise da presenca virtual na empresa

Como € uma franquia da TOTVS, a unidade ndo possui tanta autonomia para rodar seus
processos de Marketing como gostaria, ficando dependente de autorizacbes e seguindo
orientacdes pré-determinadas pela unidade matriz para as franquias, como por exemplo a nao
veiculacdo de postagens pagas em redes sociais, como Instagram, Facebook, YouTube, Twitter,
TikTok, WhatsApp etc

Avaliacao do gestor de marketing

Foi realizada uma avaliacdo qualitativa com perguntas ao gestor de marketing, que estd frente ao

processo de implantacdo das novas estratégias de presenca digital da unidade.

Quais foram os principais desafios enfrentados na implantacdo de uma estratégia de

marketing na unidade?

“Bom, acredito que um dos principais desafios foi o que podemos e ndo podemos fazer com base

nas diretrizes da matriz. Somos uma franquia, entdo temos certas limitagdes que nos impedem de



usar ferramentas que outras empresas estdo acostumadas a usarem, entdo, um dos principais
desafios foi esse. Primeiro, entendemos até onde poderiamos ir e entdo, comegamos a pensar em

estratégias com base nessas limitacdes.”
O que esté sendo conquistado até agora com a implantacdo dessas estratégias?

“Mesmo que ainda sejam poucas estratégias digitais, temos colhidos resultados satisfatorios até o
momento. Estamos conquistando novos leads que estdo vindo através de nossas paginas no
Instagram e LinkedIn, temos recuperado clientes que ja foram de nossa base, mas por motivos
diversos cancelaram conosco e, apds alguns materiais disparados e/ou convites para eventos,
voltaram atras e renovaram conosco as solugfes antigas, ou adquiram outras solucfes que ndo
possuiam antes. Conseguimos conquistar indicacdes de clientes que ja usam nossas solucoes,
atraves de programas de indicacdes com descontos e premiacdes em dinheiro, eletrodomésticos,
viagens, ingressos para eventos. Também temos conseguido manter interagfes cada vez maiores
com internautas no Instagram, o que tem gerado engajamento, ampliando o alcance do contetido
organico.”

Quais foram as estratégias adotadas na implantacdo do marketing digital?

“Como ja citado, estamos com poucas estratégias digitais, pelo fato de termos limitagdes por

sermos franquia. Algumas estratégias que adotamos, foram as seguintes: marketing de midias

sociais, e-mail marketing ¢ automagao de marketing.”
Marketing de midias sociais

Estratégia: Utilizamos as plataformas de midias sociais (Instagram e Linkedin) para

interagir, engajar com internautas e promover nossa marca. Nao fazemos publicacdes pagas.

Como fazemos: Identificamos as plataformas mais relevantes para nosso publico-alvo,
criamos estratégias de posts atraentes e assim mantemos o0 engajamento respondendo comentarios

e interagindo com 0S USUArios.

Resultados: Aumento do engajamento, 0 que aumenta o alcance das postagens, geracdo de
leads e construcdo de relacionamentos com internautas que podem se interessar, ou indicar para

conhecidos.



Email marketing

Estratégia: Enviamos e-mails segmentados e personalizados para nutrir relacionamentos e
promover produtos/servicos com nossa base ja existente de empresas que participaram de
eventos, antigos clientes, clientes ativos e pessoas que demonstraram interesse ap0s encontrar

materiais na internet e se cadastraram para continuar recebendo tudo.

Como fazemos: Construimos uma lista de contatos qualificados, criamos templates atrativos,
segmentamos nossa lista com base no mercado (Manufatura, Servicos e Varejo/Atacado),
enviamos e-mails relevantes e acompanhamos métricas de desempenho, como abertura, taxa de

cliques, conversdo, rejeicao etc.

Resultados: Geracdo de novos leads, interesse de clientes ativos e novos produtos, aumento

das taxas de converséo, fidelizac&o de clientes e o fortalecimento da marca.
Automacédo de marketing

Estratégia: Utilizamos ferramentas de automacgdo para agilizar e otimizar as acgbes de

marketing ja pré-estabelecidas.

Como fazemos: Escolhemos uma plataforma de automacdo de marketing (RD Station),
configuramos nossos fluxos de trabalho automatizados, como e-mails a serem enviados, e-books,
convites para eventos, divulgacdo de atualizagdes das solugdes, segmentamos nosso publico-alvo

com base nos nossos critérios e monitoramos os resultados.

Resultados: Economia de tempo, personalizacdo de campanhas, nutricdo de leads e aumento
da eficiéncia. O que permite que tenhamos tempo para pensarmos em novas estratégias ou

modificar algo nas ja existentes.
Quiais sdo as expectativas da empresa sobre as estratégias de marketing digital:

“Olha, acredito que o principal ponto ¢é trazer novos leads qualificados com base nas estratégias
que temos adotado até o momento. Acredito que mesmo com as limitacbes impostas,
conseguiremos ter uma forte presenca digital, visto que a companhia possui um longo histérico,
forte presenca nacional com grandes empresas em nossas carteiras nos mais variados segmentos e
uma capilaridade que nos ajuda a penetrar em novos mercados. E esperado que no médio/longo
prazo possamos ter novas estratégias que nos permita ir além do que comecamos a fazer

recentemente. Acreditamos gque postagens impulsionadas poderdo nos colocar frente a frente com



pequenas e médias empresas, que faz parte de uma estratégia de adquirir novos clientes que ainda

estdo em fase de crescimento, com solugdes mais adequadas ao seu bolso e operagoes.”
Ampliagdo do marketing digital

Apobs levantamento dos dados, é percebido que ha muitas areas em que podem se
aprofundar, como por exemplo o trafego pago, que é impulsionar as publicacdes para pessoas que
ainda ndao seguem o perfil da empresa, com base em alguns critérios, 0 que traria novos clientes
que ainda nao foram atingidos. Poderiam fazer o uso da estratégia com influencers digitais,
pessoas famosas que possuem um 6timo alcanco nas redes. Uma estratégia que seria importante
para pessoas que fazem as buscas na internet e sdo do estado, seria 0 SEO (Search Engine
Optimization), nada mais € do que posicionar seu site de maneira que 0os motores de busca o

coloquem em posicdes privilegiadas.

Entende-se que pelas limitacdes da Matriz, ainda ndo € possivel adotar tais estratégias
mencionadas. Com 0 avanco de outras empresas na regido, pode ser que em um breve futuro,
sejam permitidas, pelo fato de poder concorrer com esses outros concorrentes que ndo possuem
limitacGes e utilizam o leque de estratégias digitais por completo, saindo na frente até mesmo de

grandes empresas como a TOTVS.
CONSIDERACOES FINAIS

OS objetivos deste trabalho foram concluidos. O estudo mostra claramente evolucdo do

marketing e todas as facilidades que ele trouxe para as empresas crescerem.

Tudo isso é possivel devido a disponibilidade de tecnologias que favorecem a implantacéo e
ampliacdo do marketing digital nas empresas, para vender produtos, divulgar marcas, fazer

publicidade, usando as mais diversas ferramentas.

Porém, em existe um grande desafio, que é a formacdo de equipes capazes de absorver essas
novas tecnologias e traduzir em servigos e/ou produtos e colocar a disposi¢do, do contrario,

morrera na praia.
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