FACULDADE LABORO
CURSO DE ESPECIALIZACAO EM MARKETING E COMUNICAGAO DE MIDIAS
DIGITAIS

THIAGO SEREJO FERNANDES

O MARKETING DIGITAL COMO FERRAMENTA DE CRESCIMENTO
EMPRESARIAL

Séo Luis — MA
2018



THIAGO SEREJO FERNANDES

O MARKETING DIGITAL COMO FERRAMENTA DE CRESCIMENTO
EMPRESARIAL

Trabatho de Conclusédo de Curso apresentado ao
» Curso de Especializagdo em Marketing e

comunicagdo de midias digitais, da Facuidade

Laboro, para obtencéo do titulo de Especialista.

Orientador(a): Prof.(a): Maria Leonor Viana de
Oliveira Ribeiro

S&o Luis - MA
2018



Fernandes, Thiago Serejo

O marketing digital como ferramenta de crescimento empresarial /
Thiago Serejo Fernandes -. Brasilia, 2018.

Impresso por computador (fotocopia)
14 f.

Trabalho de Conclusdo de Curso (Especializagdo em Marketing €
Comunicagdo de Midias Digitais) Faculdade LABORO. -. 2018.

Orientadora: Profa. Ma. Leonor Viana de Oliveira Ribeiro
1. Marketing Digital. 2. Empresa. 3. Crescimento. I. Titulo.
CDU: 658.8:004.738.5




THIAGO SEREJO FERNANDES

O MARKETING DIGITAL COMO FERRAMENTA DE CRESCIMENTO
EMPRESARIAL

Trabalho de Concluséo de Curso apresentado ao
Curso de Especializacgdo em Marketing e
comunicacdo de midias digitais, da Faculdade
Laboro, para obtengéo do titulo de Especialista.

Aprovado em: / /

BANCA EXAMINADORA

Prof.2 Maria Marla Cristiane Araujo Medeiros
Faculdade Laboro — Sao Luis

1° Examinador

2° Examinador



O MARKETING DIGITAL COMO FERRAMENTA DE CRESCIMENTO
EMPRESARIAL

THIAGO SEREJO FERNANDES
RESUMO

Para um mercado altamente competitivo e feroz, trabalhar o marketing digital na
empresa de forma clara e objetiva & crucial para a sobrevivéncia da organizagao.
Entender para que serve cada ferramenta, dominar seu manuseio e criar estrateégias
de marketing online & de suma importancia para brigar de igual para igual nesse
mercado. Com o avancgo da internet, o poder de consumo de todas as classes,
provocou mudancas de habitos no consumo de bens e servicos em esfera global.
Essas mudancas provocam um olhar diferenciado por parte dos empresarios para
todas a ferramentas do Marketing Digital, independente do ramo de negécios. Apos
uma vasta pesquisa sobre o tema proposto, as informagbes foram coletadas e
analisadas. Foi percebido que o Marketing Digital ainda n&o foi inserido na sua
totalidade por alguns empresarios em suas empresas, pelos seguintes fatores: medo
de arriscar, comodismo, falta de conhecimento e como comegar a trabalhar nesse
novo mercado. Porém, podemos dizer com toda certeza que o Marketing Digital € de
fato um instrumento muito poderoso a ser usado pelas empresas. Este, garante
aumento de lucro, comodidade no compartiihamento e disseminagdo de
informacdes, além de facilitar o acesso por meio dos usuarios. Esse trabalho
procurou apresentar ferramentas de Marketing Digital disponiveis no cenario online.
A metodologia“usada neste trabalho, envolve pesquisas bibliogréficas através de
livros e sites.

Palavras-chave: Marketing Digital, Empresa, Crescimento.

DIGITAL MARKETING AS A BUSINESS GROWTH TOOL
ABSTRAT

For a highly competitive and ferocious market, working the digital marketing in the
company clearly and objectively is crucial to the organization's survival.
Understanding what each tool serves, mastering its handling, and creating online
marketing strategies is of paramount importance to fight equally in this market. With
the advancement of the internet, the power of consumption of all classes, caused
changes of habits in the consumption of goods and services in global sphere. These
changes provoke a different look on the part of the entrepreneurs for all the tools of
the Digital Marketing, independent of the branch of businesses. After extensive
research on the proposed theme, the information was collected and analyzed, it was
perceived that Digital Marketing has not yet been fully inserted by some
entrepreneurs in their companies, due to the following factors: Fear of risk,
convenience, lack of knowledge and how to start working in this new market.
However, we can say with certainty that Digital Marketing is indeed a very powerful
tool to be used by companies. This, guarantees increased profit, convenience in the
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sharing and dissemination of information, and facilitate access through the users.
This work sought to present Digital Marketing tools available in the online scenario.
The methodology used in this work invoives bibliographic searches through books
and websites.

Key words: Digital Marketing, Company, Growth.

1 INTRODUGAO

Com aumento da tecnologia de uma forma geral, as empresas
necessitam se adaptarem a esse mercado, se ndo quiserem ser devorados de uma
forma espantosa com esse aumento. O Marketing Digital tem ganhado cada vez
mais espaco no meio corporativo, através dele, é possivel conseguir resultados mais
rapidos e expressivos para a empresa por conta da velocidade que 0 mesmo tem
em se comunicar com o mundo de uma forma geral. O Marketing Digital envolve a
comunicacédo com os clientes de uma forma mais répida, através das plataformas de
comunicagao online.

Os canais de divulgacdo s&o inimeros, porém os mais usados s&o os de
trafego orgadnico e E-mail Marketing. O trafego organico consiste em contetddo de
marketing divulgado por sites, blogs e e-books onde s&o usados para divulgar
produtos ou servicos das empresas, por suportarem uma grande gama de
informacdes.  *

O e-mail marketing é considerado o canal com maior retorno sobre
investimento. Ele é 6timo para as empresas se relacionarem de um jeito mais
préximo com seu publico, para a divulgagdo de ofertas, avisos importantes
e confirmacdo de compras. Esse canal ainda permite mensurar resultados com
maior exatiddo por meio de métricas de abertura, cliques e erros.

A escolha desse tema se deu pela dificuldade de alguns empresarios em
ter o marketing digital como ferramenta de crescimento empresarial. Os principais
autores que embasaram o estudo s&o; Conrado Vaz, Kotler, Cris, Donizet, Recuero.
Assumindo como Justificativa a resisténcia que muitos empresarios tem em aceitar o
marketing digital. Tendo como problema o marketing digital que € uma ferramenta

crucial para o crescimento das empresas.
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2 MARKETING

O marketing tem o dever de entender os desejos e necessidades dos
clientes, o conceito mais basico de marketing € o das necessidades humanas, que
resultam de situagdes de privagdo. Entre essas necessidades estdo: necessidades
fisicas béasicas de alimentagdo, vestuario, abrigo e seguranga; necessidades sociais

de bens e afeto; e necessidades individuais de conhecimento e auto expressao.

Normalmente, o marketing € visto como a tarefa de criar, promover e
fornecer bens e servicos a clientes, sejam estes pessoas fisicas ou
juridicas. Na verdade, os profissionais de marketing envolvem-se no
marketing de bens, servicos, experiéncias, eventos, pessoas, lugares,
propriedades, organizagdes, informacées e ideias. (KOTLER, 2000, p. 25)

O bom marketing é essencial para o sucesso de toda organizacéo, seja
ela pequena ou grande, sem ou com fins lucrativos, nacional ou global. Nao so
grandes empresas com fins lucrativos, como a Microsoft, a Sony, FedEx, o Wal-Mart,
fazem uso do marketing, como também organizagdes sem fins lucrativos, como

hospitais, museus, orquestras sinfénicas e igrejas.

Ao longo dos anos, o marketing evoluiu, passando por trés fases, as quais
chamamos de Marketing 1.0, 2.0 e 3.0. Muitos profissionais de marketing de
hoje continuam praticando Marketing 1.0, alguns praticam o Marketing 2.0 e
outros ainda estdo entrando na terceira fase, o Marketing 3.0. (KOTLER et.
al. 2010, p.16)
#
O cliente agrega valor ao produto, com isso cresce a demanda e a

procura. O profissional de marketing precisa seccionar o mercado criando novos
produtos, a ponto de alcancar um publico alvo maior. A regra de ouro € o foco no

cliente.

Hoje, estamos testemunhando o surgimento do Marketing 3.0, ou a era
voltada para os valores, em vez de tratar as pessoas simplesmente como
consumidoras, o0s profissionais de marketing as ftratam como seres
humanos plenos: com mente, coracdo e espirito. Cada vez mais, os
consumidores estdo em busca de solugdes para satisfazer seu anseio de
transformar o mundo globalizado num mundo melhor. (KOTLER et, al, 2010,
p. 16)

Marketing € muito mais que propaganda, pois, dentro do marketing
consegue-se analisar os resultados alcangados. Antes esse trabalho era feito de
forma manual, hoje usa-se o muito Excel e outros programas de preciséo de analise

de dados.



a. MIX DE MARKETING

O objetivo do Mix de Marketing € encantar e fidelizar o cliente com seus
bens de produtos e servicos, afim de consolidar uma relagéo de franquia entre a
empresa e consumo entre clientes, ou seja, garantir o lucro a empresa e a
permanéncia de clientes, estabelecer um relacionamento duradouro e gerar
crescimento exponencial das finangas e produgao.

A andlise das reais necessidades do cliente garante assertividade na
satisfagdo do consumidor. Desse modo, as empresas aderem aos quatro pilares do
Mix de Marketing, qual definimos como Produto, Preco, Pragca e Promogéo (4 P’s).

e Produto: E o bem vendido pela empresa, independentemente de ser
servigo ou produto.

e Preco: E o montante exigido ou cobrado para aquisigdo do bem.

e Praca: Refere-se aonde € propagado ou vendido o produto

e Promocgao: Beneficio aplicado ao valor do produto oferecido ao comprador

b. MARKETING DIGITAL

Marketing Digital, também conhecido como web Marketing, Internet
Marketing e Marketing Online tem uma novidade para as empresas justamente pela
agilidade na comunicacéo e resultados mais expressivos. Esse conjunto de agdes
rotineiras de uma empresa realizada através do Marketing online tem como misséao
estreitar o relacionamento com os clientes descobrindo seus gostos, manias,
necessidades e desejos para fidelizar o cliente de uma forma individual e melhor
atende-lo para alavancar a empresa e se tornar uma marcar forte no mercado

online.

A transicdo da sociedade industrial para a sociedade pés industrial
permitiram substanciais economias em métodos e processos de produgéo,
como também abriram novos horizontes para a comunicagao entre pessoas,
paises e instituicdes. (COBRA, 1992, p. 788)

Saber trabalhar com marketing digital de uma forma precisa, € um
diferencial no mercado, pois as empresas que ignoram essa ferramenta, tém maior

dificuldade em permanecer no mercado.



Em 2008, uma série de fendbmenos atraiu a atencdo de pessoas em
todo o mundo. O primeiro, aconteceu nos Estados Unidos. Utilizando
videos, blogs e sites de redes sociais, pela primeira vez, o mundo
acompanhou de perto a campanha presidencial entre os candidatos
Barack Obama e John McCain e os efeitos da internet nela. Através
do Twitter, por exemplo, era possivel acompanhar o que 0s usuarios
comentavam da campanha (RECUERO, 2009, p. 16)

Assim com evolugdo da produgdo, meios de comunicagdo e
transporte, o marketing também sofreu evolugcdo ao longo dos tempos,
passando por quatro fases de desenvolvimento, marketing 1.0, marketing 2.0 e
marketing 3.0 marketing 4.0.

No inicio de 2009, a Technorati detectou a existéncia de 13 milhdes
de blogs ativos ao redor do mundo. Como ocorre nas midias
impressas, o publico e a frequéncia de leitura dos blogs variam de um
pais para outro. Ao contrario do que acontece no Japé&o, onde 74%
dos usuarios de Internet leem blogs, nos Estados Unidos somente
27% dos usuarios de Internet o fazem. Outra forma de blog popular e
uma das formas de midia social que mais cresce € o Twitter. De abril
de 2008 a abril de 2009, o nuimero de tuiteiros aumentou 1.298%.
(KOTLER et. al. 2010, p. 18)

A evolucado do Marketing digital trouxe uma maior resposta em seus
processos para o empresario e consumidor.

a. DIFERENCA ENTRE MARKETING TRADICIONAL E MARKETING DIGITAL

O marketing digital surgiu como uma evolugdo do marketing
tradicional. No entanto alguns estudiosos afirmam que o marketing digital €, na
verdade, mais uma ferramenta que deve agregar valor as campanhas quando
utilizado em conjunto com o marketing tradicional. O marketing digital tem o
poder de levar o consumidor até o produto, acompanhando-o em toda a
trajetéria. Esse € um dos principais diferenciais entre esses dois tipos de
marketing.

Essas inovacdes surgiram e evoluiram ao longo de décadas. A
contribuicdo da Internet foi criar condigdes para que as empresas
entrelacassem esses tipos de melhorias de maneira a ampliar seu
poder e estender seu alcance. (CRIS, 2006, p. 33)

No marketing tradicional, é bastante complicado fazer um
acompanhamento do alcance da quantidade de consumidores em uma
determinada campanha. Agora se tratando do Marketing Digital, fazer esse
acompanhamento ja é possivel, pois, se determinada empresa cria um video
falando sobre um produto inovador, em vez de propagar esse produto sé
através de banner e outdoor, divulgar esse video em sua rede social,
possibilitara saber quantas visualizagbes o video da empresa obteve. Desse
modo, é possivel medir o alcance da publicagéo, diferente das divulgagées por
meio de outdoor ou banners, ja 0 que nao é possivel analisar o alcance de
pessoas.



O marketing digital sofre constantes atualizagdes, cabe aos segmentos de
empresas adaptarem-se a essas mudancas. Midias, informativos, redes,
compartilhamentos e didlogos utilizados por todos os tipos de pessoas, grupos,
empresas e corporagbes, oferecem rentabilidade, qualidade e agilidade nos

processos.

Beneficios entre o Marketing Tradicional vs Marketing Digital

Marketing Tradicional

Marketing Digital

Visibilidade

Maior Segmentacao

Grande Alcance

Grande Alcance

Atingir um publico de mais idade Rapido
Realidade Mensuravel
Duracao Ajustavel

Visibilidade no online

Poder de Verbalizacéo

Disponivel em: hitps://marketingdeconteudo.com/marketing-tradicional-vs-marketing-digital/

d. METODO 8 P’S DO MARKETING DIGITAL

Satisfazer os clientes segundo o Marketing digital € um importante
elemento para a,sobrevivéncia da empresa nos dias de hoje porque se n&o houver
clientes, ndo havera demanda e consumo.

Segundo Vaz (2011, p. 298) “Os 8 P’s do Marketing digital, € um processo
circular que se inicia no cliente e termina no cliente.”

Esse fluxo determina a relagdo entre mercado e cliente dentro de um
sistema comercial digital informativo que deixa claro as reais necessidades o cliente.
O objetivo central dos 8 P’s do Marketing digital, &€ fazer com que a empresa extraia
o maximo de informagéo dos seus clientes, e apreender sobre o marketing digital da

sua empresa. Esses sdo os seguintes 8 P’s:

1 - Pesquisa: O primeiro passo para qualquer projeto digital € pesquisar, buscar,
se informar sobre o publico consumidor e clientes, conhecer seus desejos, vontades

e necessidades.



Com a vinda da internet a nossa sociedade, realizar pesquisas se tornou
algo simples e classico, e claro, elas ndo se limitam apenas ao ambiente escolar, No
mundo dos negdcios, governos, grandes corporagdes, empresas e parcerias utilizam
grandes ferramentas de pesquisa na internet para conhecerem melhor o publico
alvo. E necessario saber sobre consumidores, quais séo seus habitos, que lugares

eles frequentam, o que ndo apreciam e o que apreciam fazer.

2 -~ Planejamento: O marketing digital requer um profundo planejamento para
iniciar uma campanha; E necessario elaboragéo e o que sera publicado, o publico,
data de envio da publicacdo e definicdo das redes utilizadas de meio e
comunicagao.

“O planejamento de Marketing digital € um documento de algumas
dezenas ou centenas de pagina, dependendo do tamanho do projeto, que contem a
explicagdo minuciosa do que sera feito em cada um dos outros P’s.” (VAZ, 2011, p.
305)

Ao longo do relacionamento que vocé vai desenvolver com seu publico, €
essencial adaptar sua comunicag8o de acordo com o que gera mais entrosamento
entre os leitores e usuarios. Além disso, também havera clientes em potencial que
estdo em difesentes estagios da decisdo de compra, esses estagios. Nesses
estagios o cliente deve ser avaliado e acompanhado. Alguns ainda estdo
pesquisando sobre uma solucdo para o problema, outros ja sabem exatamente o

que querem.

3 - Producdo: Durante este estdgio, o planejamento & transformado em
movimento, execucdo de tarefas. Nele, a marca desenvolvida sera divulgada dentro
das esferas das midias digitais: Aplicativos, e-mail marketing, sites, blogs, redes

sociais em geral, onde circulardo as informagdes, prego, promogdes e novidades.

O 3 “P” mostra a vocé o que site precisa ter para ser uma verdadeira
plataforma de negécios. No 3 “P” vocé iré otimizar o cédigo do site da
empresa, para mecanismos de busca de modo a se posicionar nas
primeiras colocagbes de busca no Google, e com isso atrair um enorme
trafego de consumidores. (VAZ, 2011, p. 309)



Quando se fala em producéo em midias Digitais, refere-se a preparagao
da campanha a ser divulgada. Nesse momento & a hora da criagéo do site,
aplicativo, banner digital e outros meios para o anincio, expansdo e disseminagdo

de informacgdes e relagdes.

4 - Publicacdo: A publicacdo consiste em divulgar o conteGdo relacionado a

empresa, afim de capturar a atengéo dos consumidores para 0s produtos e servigos.

O 4° “P” trata do conteldo que sua empresa deve disponibilizar para o
mercado e para os consumidores com objetivo de fazer com que ele fale de
vocé, e vocé lhe recomenda para os outros, seja por meio de e-mails ou
qualquer outra piataforma digital. (VAZ, 2011, p. 311)

No estagio da publicacdo, a meta a ser alcangada pela empresa € fazer
com que a equipe do Marketing Digital alimente de conteldo do site da empresa

como também nas outras plataformas.

5 — Promogao: Apostar em quedas de precos, maiores beneficios, facilidades de
aquisicdo e pagamento e anunciar tudo nas midias digitais como Social Ads,
andncios e nas redes sociais como Linkedin e Instagram, traré maior visibilidade da
empresar aos olhos do consumidor.

“No 5° “P” vocé fara uma comunicacdo para os “alfas” com um viés viral,
para que eles propaguem a comunicacgéo. A atividade da empresa em comunicar a
marca tem que ser a menor parcela da comunicagdo total realizada em uma
campanha.” (VAZ, 2011, p. 316)

Bons produtos e servigos garantirdo um bom relacionamento,

confiabilidade, seguranca e fidelidade, com seus clientes.

6 - Programacéo: A partir dai, asredes sociais sdo de vital importancia para a
propagacdo. O produto previamente conhecido pelo cliente conquistado, sera
propagado por meio ele para outras pessoas.

“Por técnicas do 6° “P” vocé ira provocar as pessoas para que elas
espalhem o seu contetdo pela rede constantemente, por meio de conteudo inserido
no site, ou seja videos slides de PowerPoint, arquivos em PDF e arquivos em MP3.”
(VAZ, 2011, p. 318)

Nessa fase, o Marketing definitivamente tentara influenciar os clientes
usando a persuaséo afim de que os clientes divulguem para outras pessoas 0s

servigos da empresa.



7 - Personalizacdo: A personalizagdo refere-se ao fato de individualizar o
atendimento, o tratamento para cada consumidor, levando em consideragdo as
peculiaridades de cada um para o melhor atendimento. Cada cliente tem uma
opinido, uma visdo e gosto do bem consumido. Ver e respeitar essas
particularidades gera um atendimento diferenciado.

“A personalizacdo gera relacionamento com os consumidores. A
personalizacdo leva em consideragdo diferencas peculiares de cada individuo,
diferentemente da propaganda.” (VAZ, 2011, p. 321)

Personalizacéo é a hora do encantamento da empresa, pois € nessa hora
que com o atendimento personalizado para cada cliente € possivel fidelizar o

mesmo. Pois um cliente satisfeito sempre vai retornar.

8 - Precisdo: O marketing digital oferece inumeras vantagens para as empresas
independentemente do ramo de negdcios e uma delas é a precisdo que possibilita
maior mensuracdo dos resultados alcangados pela organizaggdo. Os programas

computacionais sdo ferramentas de mensuragdo muito usadas.

Neste 8° “P”, vocé aprendera quais as ferramentas de mensuragéo no

mercado (muitas delas gratuitas), como extrair delas dados relevantes para

0 negocio, como interpretar os dados e transforma-los em informagao, e em

seguida informagdes em conhecimento para descobrir os préximos passos
® a serem seguidos. (VAZ, 2011, p. 325)

Dentre muitos, o Excel € um software bastante explorado nesse processo
de andlise, levantamento e organizacéo de dados e informagdes. Por meio desses

dados é possivel elaborar um relatério com maior preciséo e qualidade.

e. MARKETING DE RELACIONAMENTO E A TECNOLOGIA

Para uma empresa sobreviver nos dias atuais € necessario pensar além
de simplesmente s6 vender produtos em grandes quantidades, para a sobrevivéncia
de uma empresa, deve-se pensar em relacionamento com cliente.

Segundo Nickels e Wood (1999, p. 5) “Marketing de relacionamento € o
processo de estabelecer e manter relacionamentos de longo prazo mutuamente
benéficos entre organizacbes e seus clientes, empregados e outros grupos de

interesse”.
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O profissional de Marketing que n&o se preocupar em ter um
relacionamento mais proximo e duradouro com seu publico alvo, tera uma maior
dificuldade em seus processos de venda e negociagbes. Grandes mudancas
acontecem constantemente, com o avango tecnoldgico a velocidade se potencializa.

“Ainda ndo nos convencemos de que somos testemunhas, atores e
expectadores da transicdo entre duas eras da histéria da humanidade” (NEVES,
2007, p. 9)

Novos produtos e servicos s&o criados e propagados com uma velocidade
incrivel, se a empresa investir em uma relagéo de amizade com seus clientes, sem
sombra de dulvida ela saird na frente dos seus concorrentes e obtera uma grande

vantagem competitiva.

f. DINAMICAS DAS REDES SOCIAIS NA INTERNET

O surgimento da internet trouxe mais velocidade e dinamismo para as
relacdes interpessoais, proporcionando agilidade em receber e enviar informagdes,
facilitando a comunicagéo entre as pessoas usuarias da grande rede.

“Redes sociais na internet possuem elementos carateristicos, que servem
de base para que a rede seja percebida e as informacdes a respeito deia sejam
apreendidas. Esses elementos, no entanto, ndo sdo imediatamente discernidos.”
(RECUERO, 2009, p. 25)

Essas dindmicas sdo dependentes das interagbes que abarcam uma rede
e podem influenciar diretamente sua estrutura. Este elemento € levantado,
principalmente pelos teéricos da chamada “ciéncia das redes”. Para esses autores, a
grande falha da abordagem de redes sociais € ndo observar a rede como um

elemento em constante mutagao no tempo.

E possivel que existam interagbes que visem somar e construir um
determinado laco social e interagdes que visem enfraquecer ou mesmo
destruir outro laco. Neste sentido, vai-se além dos modelos propostos pela
“ciéncia’, pois nenhum deles permite que se analise, por exemplo, o capital
social envolvido em uma relacdo com uma pessoa muito conectada.
(RECUERO, 2009, p. 79)

Assim como as pessoas vivem em constante mudancas, as redes sociais da mesma
forma mudam constantemente. Pois o criador dessa rede social procura o

aprimoramento dessa rede social incansaveimente.
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g. E-Commerce

Com a velocidade do crescimento da internet, o e-commerce tem ganho
espaco no mundo corporativo cada vez mais. Com o avango da internet as
empresas hoje em dia ganharam mais velocidade em seus processos tanto no que

se trata de comunicacdo com clientes e fornecedores até transagdes bancarias.

O termo e-commerce descreve uma ampla variedade de transacbes
eletrénicas, como o envio de pedidos de compra para fornecedores via EDI
(troca eletrénica dos dados), o uso de fax e e-mail para conduzir
transagdes, 0 uso de caixas eletrénicos e cartdes magnéticos para facilitar o
pagamento e obter dinheiro digital, assim como o uso da internet e servicos
on-line. Tudo isso envolve fazer negécios no espago de mercado, em vez
de no mercado fisico. (KOTLER 2000, p. 681)

Através do e-commerce os consumidores ganham em comodidade,
praticidade e seguranca. As empresas j& perceberam a ascensdo do comercio
online, tanto que estéo migrando para seus negécios para o universo digital, alguns
empresarios proprietarios de loja de roupa por exemplo que tem ela online, estao
deixando de ter loja fisica para poder se dedicar com mais empenho a mesma no
virtual por perceberem que seus ganhos séo maiores no universo virtual.

Cavallini (2008, p. 27) afirma que “O consumidor vai de passivo a ativo
passando a tomar a iniciativa no relacionamento e ter voz ativa’. Ele fala mais e é
ouvido.” k

Assim como o Marketing, a internet evoluiram o consumidor também
passou por um processo de mudanga. Hoje o ponto de vista dos consumidores

contam bastante na tomada de decis&o das empresas.

O objetivo da Administragcdo Estratégica € o desenvolvimento dos valores
da orgamzagao sua capacidade gerencial, suas responsabxhdades como
organizagdo inserida na sociedade e em seu ambiente interno. E também
um alvo que precisa ser atingido, para que a organizag¢&o possa atingir suas
necessidades bésicas. Traduz a missdo para termos especificos e
mensuraveis. A Administragdo Estratégica se define também como um
processo de etapas. (DONIZET, 2004, p. 86)

O consumidor esta imponderado, qualquer insatisfacdo por parte do
cliente ele vai nas redes sociais e esculhamba o estabelecimento, e uma postagem
negativa pode ser a ruina se 0 empresario n&o tiver a sensibilidade de entender que

a satisfacéo do cliente é a raz&o maior de sua empresa existir.
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h. GERACAO DIGITAL

Com o aumento de acesso ao mundo virtual principalmente pelas classes
C e D, novos habitos surgiram e uma nova geragéo foi criada, a geragao digital séo
0s que nascem em meio essa velocidade na comunicagdo ofertada pelos meios
digitais. A geracéo Digital consome muita informag&o, porem a maioria no universo

online, ndo tendo o habito de buscar noticiais em jornais e revistas impressas.

Através da internet o consumidor é capaz de interagir de forma rapida,
barata e assincrona com outros consumidores e com as marcas. O
consumidor ganha mais poder, exige uma mudanca na proposta de valor
das empresas e consequentemente nos seus esforcos de marketing.
(CAVALLINI, 2008, p. 27)

Com avanco tecnoldgico das Ultimas décadas, os consumidores est&o
bem mais informados e exigentes sobre tudo que se refere ao produto da empresa,
nos dias atuais dificilmente uma pessoa adquiri um determinado produto ou servigo
sem fazer uma boa pesquisa sobre 0 mesmo no google. Com esse crescimento
metedrico, cabe as empresas inserir sua marca nesse mercado digital que vem se

aprimorando a cada dia.

3 CONSIDERAGOES FINAIS
#

As redes sociais tem mudado ao longo do tempo, o comportamento do
consumidor também tem sido alterado. Cabe as organizagbes de uma forma geral
ter o Marketing Digital como diferencial competitivo. O Marketing Digital nas
empresas € uma ferramenta de crescimento e modificagdo muito poderosa a ser
explorada.

O marketing digital sofre constantes atualiza¢des, cabe aos segmentos de
empresas adaptarem-se a essas mudangas. Midias, informativos, redes,
compartilhamentos e didlogos utilizados por todos os tipos de pessoas, grupos,
empresas e corporagbes, oferecem rentabilidade, qualidade e agilidade nos
processos.

Além dos aplicativos das redes sociais mais usadas como WhatsApp,
Facebook, Instagram, Linkedin e outras, existem inUmeros que podem ser usados
no cotidiano de toda e qualquer empresa, afim de trazer mais agilidade em seus

processos.
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Trabalhar o Marketing Digital nas empresas & bastante lucrativo, possui
baixo custo em suas propagacdes, traz retorno financeiro mais rapido, maior alcance
de pessoas e maior controle. Necessita-se inovar a cada dia, com a finalidade de

estreitar a distancia existente entre sua empresa e seu publico.
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