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RESUMO

O presente trabalho visa estudar, analisar e demonstrar diversas estratégias de
marketing digital capazes de cativar, influenciar, atrair e satisfazer os desejos do
consumidor presente na internet. Empresas, marcas e personalidades estdo
crescendo cada vez mais no meio digital, e impulsionando as vendas de seus
produtos e servicos para atender as necessidades de seus clientes que estdo
constantemente se modernizando e evoluindo, criando novos héabitos e
comportamentos, tornando-se necessario a criacdo de novas tendéncias
mercadologicas que acompanhem essa evolugdo, tendo como resultado de uma
dessas mudancas, o marketing digital, que utiliza as redes sociais como um dos
principais canais de vitrine virtual para se concectar com o publico alvo, com uma
comunicacado clara, consisa e tentadora, que mescla varios gatilhos mentais para
atrair a atencédo do consumidor, despertar o desejo de compra e convencé-lo com
argumentos logicos a finalizar a aquisicdo do produto ou servico ofertado. Todas
essas estratégias serdao fundamentadas tedricamente por pensamentos e
comprovacdes de autores que ja estudaram sobre o assunto, além de dados
coletados de uma pesquisa de opinido visando compreender o comportamento do
consumidor na pratica e estudos de casos sobre histdrias de sucesso que ja estédo
posiocionadas no mercado em virtude do marketing digital.

Palavras-Chave: Marketing Digital. Consumidor. Estratégias. Redes Sociais.
Gatilhos Mentais.



ABSTRACT

The present work aims to study, analyse and demonstrate various digital marketing
strategies capable of captivating, influencing, attracting and satisfy the wishes of the
consumer present on the Internet. Companies, brands and personalities are growing
more and more in the digital environment, boosting sales of their products and
services to meet the needs of their customers who are constantly modernizing and
evolving, creating new habits and behaviors, making it necessary to creating new
market trends that accompany this evolution, as a result of one of these changes,
digital marketing that uses social media as one of the main virtual showcase
channels to connect with the target audience, with clear, concise and tempting
communication that mixes several mental triggers to attract the consumer's attention,
arouse the desire to buy and convince them with logical arguments to finalize the
purchase of the product or service offered. All these strategies are theoretically
fundamental due to the thoughts and evidence of authors who have already studied
the subject, in addition to data collected from an opinion survey aimed at
understanding consumer behavior in practice and case studies on success stories
that are already positioned in the market due to Digital Marketing.

Keywords: Digital Marketing. Consumer. Strategies. Social Media. Mental Triggers.
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INTRODUCAO

O contexto em que se passa a realidade atualmente esta revolucionando
varios conceitos e praticas do dia a dia, principalmente por conta da internet, que
cada vez mais esta contribuindo para a mudanca de relacionamento entre pessoas.
Um exemplo disso é o marketing, que assim como definiu Gabriel (2010, p. 28)
citando Kotler: “Marketing € atividade humana dirigida para satisfazer necessidades
e desejos por meio de troca”, e essas necessidades vao se adequando e evoluindo
de acordo com o tempo, mostrando assim, consumidores com novas tendéncias
comportamentais.

Esses novos comportamentos estdo sendo influenciados pela era da
informacéo, onde as pessoas estdo cada vez mais conectadas em redes sociais e
com acesso a diversas informacfes do que nunca estiveram antes, e o marketing
procura n&o apenas vender um produto ou servico, mas sim entender as
necessidades do publico alvo e adaptar suas inovacdes para que todos saiam
ganhando, por isso visando toda essa tranformacao informacional, se fez necesséria
uma evolucdo na arte dessa troca, metamorfoseando o marketing para o Marketing
Digital.

Mesclando teoria e pratica, esse estudo ird desvendar todo poder de
estratégia de marketing digital e como ele esta atrelado a nova onda
comportamental dos consumidores da internet.

Ao longo do desenvolvimento da pesquisa, seré investigado os principais
motivos pelos quais diversas empresas estdo crescendo exponencialmente no
mercado, € como essas estratégias poderiam ser implementadas em qualquer
corporacdo para alcancar maior visibilidade e engajamento de sua marca.

Sera abordado exemplos de empresas, marcas e personalidades que
cada vez mais estdo dominando o mercado pela sua influéncia digital, o porqué
disso acontecer, como executar e planejar um modelo que alcance essa exceléncia
no mundo digital, de que maneira atender um publico que esta sempre informado e
ligado nas redes sociais, como gerar um desejo de consumo na mente dessas
pessoas e como estar sempre a frente dos concorrentes com base nessas
estratégias.

Além de ser um tema extremamente atual, o Marketing Digital esta se
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tornando imprescindivel para o alcance do publico alvo desejado, que esta cada vez
mais inserido no mundo das midias sociais. Por esse motivo, para obter o
crescimento, visibilidade e engajamento necessarios para fazer sucesso na era da
informacédo, serd necessario que empreendedores ou profissionais de diversos
setores que trabalhem com a area de vendas ou prestando algum tipo de servico
remunerado, estejam inteirados sobre a nova tendéncia de divulgacéo e publicidade
do mundo globalizado.

A revolucdo digital trouxe muitas novidades e inovacdo, estamos
vivenciando a era do Marketing 4.0, onde a tecnologia se tornou essencial e muito
mais focada no consumidor, nos seus sentimentos, contextos sociais e tudo que
estd acontecendo no momento, por iSSo essa pesquisa busca fazer uma juncéo de
todos esses conceitos para aumentar o potencial de vendas de um administrador.

Este trabalho académico tem como objetivo geral, formular um modelo de
estratégias de marketing digital, com planejamento e execucdo a ser seguido por

qualquer empresa, marca ou personalidade, e como objetivos especificos:

e Analisar como o marketing digital estd impactando o comportamento dos
consumidores atualmente;

e Selecionar estudos de casos para serem analisados ao longo do projeto;

¢ Realizar um levantamento de referencial tedrico bibliografico para embasar os

temas abordados.

Os métodos das seguintes analises abordardo a pesquisa de forma
guantitativa, exploratoria e descritiva, além de contar com uma vasta pesquisa
bibliografica que serd construida cientificamente com base em conteddos ja
estudados anteriormente.

Outros procedimentos técnicos utilizados serdo a pesquisa de campo e
alguns estudos de casos de empresas, marcas e personalidades de sucesso,
contendo um levantamento de hipédteses e solu¢cdes que visam ser aplicadas a
realidade futuramente.

A coleta de dados se fundamentara por meio de registros existentes e um
questionario sobre o comportamento das pessoas hoje em dia com relagcdo ao
impacto do marketing digital, como elas interagem e lidam a partir de suas

estratégias e como essas taticas funcionam para dar certo.
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1 MARKETING DIGITAL

O marketing digital € uma ferramenta bastante utilizada nos dias de hoje
gque acompanha tendéncias de consumo. Pequenas e grandes empresas estao

investindo nessas estratégias cada vez mais.

Inimeras organiza¢des vém utilizando o marketing digital como forma de
estimular a realizagdo de negécios online, oferecendo servicos e
informacdes aos consumidores e identificando seu publico-alvo através da
internet. (TORRES, 2009)

Mas por que esse novo conjunto de taticas do meio digital faz tanto
sucesso?
O marketing digital traz uma ligacdo mais préxima com o seu consumidor,
gue se relacionam com a marca de forma mais aberta, direta e exigente, trazendo a
sensacao de que sao ouvidos e representados.
Atualmente, para se conectar com compradores, vocé precisa parar de
empurrar sua mensagem e comecar a atrair seus clientes. As regras do

marketing mudaram e a chave para vencer é usar essa mudanca a seu
favor. (HALLINGAN e SHAH, 2009)

1.1 Conceito

O marketing digital aplica-se geralmente através das midias sociais. Mas
0 objetivo das publicidades online ndo se reduz apenas em apresentar um produto
ou servigo ao consumidor, para Ogden e Crescitelli (2007, p. 101) “o objetivo do
marketing digital é usar o poder da rede mundial de computadores interconectados
(World Wide Web) para realizar um novo tipo de comunicacéo e de relacionamento
com os consumidores”, onde o consumidor € parte ativa desse processo de
comunicacdo (ESTEVAM e SILVA, 2018, p. 14).

Para aplicar os conceitos de marketing digital, é indispensavel entender
quem é o seu consumidor, pois ele tem nome, preferéncias e personalidades.
Segundo Turner (2019) “A unica forma de vencer no marketing de conteudo é fazer

o seu leitor dizer: ‘Isso foi escrito especialmente para mim”.
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1.2 Aimportancia do marketing digital no século XXI

Esse modelo de marketing € importante atualmente, pois quase tudo gira
em torno do mundo digital. O consumidor quer praticidade, e 0s pontos positivos
dessas novas estratégias é a facilidade em saber mais sobre o produto ou servigo,
além de proporcionar mais interagées com o consumidor, diferente dos outros tipos

de marketing.

Na busca por informagédo, o consumidor sabe, por experiéncia, que a
Internet é uma grande fonte de informacgdes, e que as ferramentas de busca
sdo a porta de entrada para encontri-las. Assim toda vez que necessita de
informacéo, o consumidor elabora uma pergunta, na forma de um conjunto
de palavras e por meio de uma ferramenta de busca faz a pesquisa e utiliza
os resultados para se informar e instruir (TORRES, 2009).

Em tempos remotos, as marcas divulgavam os seus produtos ou servigos
por meio de comerciais na televisdo ou radio, panfletos, outdoors, cartazes e
telemarketing. Hoje em dia, com o marketing digital as marcas divulgam por meio de
redes socias ou a internet em geral, uma vantagem, pois possibilita uma constancia
na divulgacdo ja que existem varios meios de propagar a marca, como 0s stories?,
reels?, publicacdes no feed e mensagens diretas para os clientes.

O marketing digital utiliza esses meios de divulgacdo promovendo
sorteios, a humanizacdo da marca e contratando influencers® para divulgar o seu

produto ou servi¢co para um namero maior de pessoas.

Uma estratégia de marketing nas midias sociais ndo pode ser baseada
apenas em mensagens promocionais, mas sim na criagcdo de lagos de
relacionamento e confianca, para s6 depois passarmos a fase de
divulgacao. (VALLE, 2021).

! Stories é um recurso que tem como objetivo melhorar a interagdo entre usudrios das redes sociais. Consiste
na possibilidade de publicar fotos ou videos que ficam acessiveis por até 24 horas.

2 Videos curtos e divertidos para criar conteddos no Instagram.

3 Um influencer digital é alguém capaz de influenciar e engajar pessoas através da sua producdo de contetudo
nas redes sociais.
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2 O CONSUMIDOR DIGITAL

O marketing digital pode ser considerado uma inovacgéo disruptiva®, que
revolucionou o mercado, criou novas formas de propagar e vender, além de
influenciar o comportamento do consumidor. Com o0s mundos online e off-line
transformando-se num so6, o consumidor como centro de qualquer estratégia de

marketing, também passou por uma revolucéo digital.

Com o passar do tempo, a tecnologia veio ganhando mais espaco e poder,
tornando—se uma ferramenta indispensavel na vida das pessoas, e com isso
as relagbes consumidoras, empresa e cliente se modificaram. O consumidor
moderno possui uma quantidade muito grande de informagbes sobre
produtos, precos e concorrentes, e 0 que era um empecilho em relagédo as
barreiras tempo e distancia foram eliminadas pela internet.

Os consumidores passaram a ter um papel mais decisivo na compra, como
0 que comprar, onde comprar, como comprar e quanto estdo dispostos a
pagar, assim, demostram um novo comportamento de compra diante das
mudancas que estdo ocorrendo na sociedade na busca pela comodidade,
seguranca, bons produtos, precos e marcas, que por sua vez estdo cada
vez mais preocupadas com a satisfacdo do cliente. (ESTEVAM e SILVA,
2018, p.17).

2.1 Ainfluéncia do marketing digital no comportamento do consumidor

Entender as necessidades e desejos do consumidor € imprescindivel para
qualquer estratégia de marketing. Proporcionar experiéncias e emocfes esta além
de apenas vender produtos ou servicos, agregar valor em algo que esta sendo
oferecido para solucionar um determinado problema, é justamente o que o publico
procura, seja no mundo digital ou nao.

Na visdo de Vaz (2008, p. 240) “o advento da era da informagéao esta
criando um novo tipo de consumidor’ e seguindo o raciocinio de Bassani e Bitelo
(2014, p. 3).

(...) o marketing nesses novos tempos precisa interagir com esse
consumidor de maneira completa e fazer com que o mesmo seja um objeto

4 Processo em que uma tecnologia, produto ou servigo é transformado ou substituido por uma
solucéo inovadora superior.
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de estudo e de direcionamento de taticas, em tempo real. O marketing
digital deve ser um processo circular que inicia e termina no consumidor.

A internet € um ambiente com amplo acesso a informacéo, sem espagos
geograficos delimitados, por isso, é importante manter uma comunicacao direta por
meio dela para alcancar os principais objetivos do marketing digital, que se resumem
em: fortalecer a marca, atrair novos clientes, fidelizar o publico alvo, aumentar as
vendas e criar um relacionamento com o consumidor; adaptando assim, as suas
solugdes, seu atendimento, sua propaganda e a sua comunicagado atraves do meio

digital.

Estar presente nos meios digitais torna a empresa muito mais visivel e
acessivel. A internet se tornou uma ferramenta fundamental para quem quer
aparecer, além de aumentar ainda mais a confianca dos clientes, pois a
presenca dentro das redes sociais, por exemplo, mostra que a empresa
esta disposta a falar e ouvir tudo 0 que os usuarios tém a dizer, além disso,
€ possivel ter um feedback em relacdo aos produtos e servicos que a
empresa oferece. (FONSECA, 2014, p. 8).

Os consumidores tendo acesso a multiplas informacdes, estdo em busca
de inovacao, atualizagdes constantes, novas tendéncias, realizacdo de desejos de
forma instantanea, solucéo de problemas, entretenimento e comunicacédo. Todos
esses aspectos influenciam no processo decisério de compra, e € o marketing digital
gue traz o reconhecimento do problema e proporciona a realizacdo desses desejos e

sensacodes, atraindo e fidelizando clientes satisfeitos (CASTRO et al, 2015).

E interessante compreender que o marketing digital se diferencia do
marketing tradicional, porque ele usa a internet como forma de interacédo e
relacionamento com o seu publico-alvo, de forma segmentada e
individualizada, e ndo como meio de comunicacdo em massa.

Os usuérios tem a capacidade de filtrar diretamente o assunto que desejam,
assim, apresentam pontos importantes, como a agilidade e a flexibilidade,
eis que além de atingir seus clientes de forma imediata suas execucbes e
correcdes podem ser realizadas rapidamente, onde em um mercado
competitivo, a velocidade de resposta pode ser um fator determinante para
0 sucesso. (CASTRO et al, 2015, p. 6).

O marketing 4.0, segundo Kotler, esta adaptado ao digital, porém néao
deixa de combinar essas experiéncias online, com as vividas na realidade do dia a
dia, nesse caso, para chamar atencao do consumidor digital, € necessario criar uma

personalidade, proximidade de valores e alinhamento ao pensamento com o qual
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eles irdo se identificar, trazendo assim uma marca humanizada que tenha interacao

direta com o consumidor.

2.2 Gatilhos mentais que despertam o interesse do consumidor

Ter uma comunicagédo persuasiva, capaz de convencer o consumidor a
realizar uma determinada acédo especifica, através do meio online € o que define o
poder do marketing digital. O conjunto de estratégias combinadas para construir
credibilidade e a partir disso despertar gatilhos emocionais no cliente, gerar
justificativas I6gicas para ocorrer a realizacdo da compra ou solucéo de problemas e
transformacdes de vidas, sdo alguns dos aspectos abordados por Ferreira (2019) e
serdo apresentados ao longo da pesquisa.

Ferreira (2019) aborda ser importante saber convencer o leitor por meio
de uma comunicacdo escrita persuasiva, denominada Copywriting®, e fazer uso de
gatilhos mentais para criar uma interagdo mais prOxima entre empresa e
consumidor. O Storytelling® também pode ajudar a criar uma conex&do mais préoxima
com o cliente, fazendo uma juncéo de todas as ferramentas proporcionadas pelos
gatilhos mentais.

Ao todo o autor apresenta 32 gatilhos que despertam desejos e emocdes
no consumidor, dos quais tratam-se: especificidade, autoridade, prova social,
escassez, urgéncia, prova, imaginacao, quebra de padrao, curiosidade, antecipacao,
medo, dor e prazer, compromisso e coeréncia, grande porqué, empatia,
identificacdo, personalizacdo, repeticdo, novidade, reciprocidade, rima, ritmo,

exclusividade, “inimigo comum”, escolha, contraste, “se... entdo”, justificativa,
garantia e reversdo de risco, simplicidade, polarizacdo e por fim storytelling. E
alguns desses gatilhos seréo abordados e explicados a seguir.

Para entrar no mundo do marketing digital, primeiro é necessario criar

uma impressdo de autoridade, ter influéncia e reconhecimento, saber gerar grande

5 Estratégia de producdo de contetido focada em convencer o leitor a realizar uma acao especifica.
6 A arte de contar, desenvolver e adaptar histérias utilizando elementos especificos — personagem,
ambiente, conflito e uma mensagem — em eventos com comego, meio e fim, para transmitir uma
mensagem de forma inesquecivel ao conectar-se com o leitor no nivel emocional.
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exposi¢do ao conteudo e ser referéncia no assunto, pois “As pessoas compram de
guem elas conhecem, gostam e confiam (...). Vocé confia em quem tem autoridade,
mostra resultados e vé outras pessoas falando bem” (FERREIRA, 2019, p. 13),
deste modo, para persuadir e conquistar a confianca do consumidor, além de
argumentos solidos, é necessario construir credibilidade.

Buscar descrever em detalhes o que esta sendo ofertado de forma
especifica durante a comunicagdo, costuma ativar a curiosidade e confianca do

cliente, e o foco deve ser sempre em seus beneficios.

Se vocé consegue descrever 0 seu servico (ou seu produto) de forma que
as pessoas saibam exatamente no que elas estdo entrando, a confianca
delas aumenta muito. As pessoas confiam mais em vocé porque vocé
elimina davidas. Vocé d& o conforto psicolégico para que elas acreditem
gue o que vocé diz é verdade. Com a confianca, a autoridade vem de forma
natural. Sao “gatilhos” que andam juntos. (FERREIRA, 2019, p. 16)

Outro fator importante para edificacdo de autoridade € a prova social, que
consiste na apresentacdo de resultados, feedbacks, avaliacdes e depoimentos por
parte dos consumidores, por esse motivo é importante entregar valor ao que esta
sendo comercializado, que traga realmente beneficios e faca a diferenca na vida das
pessoas, pois tendo avaliacbes positivas para serem mostradas em quantidade é

necessario oferecer qualidade.

Porque esse é o tipo de mensagem que faz nos adaptarmos ao ambiente.
Se outras pessoas fazem, nés também temos uma tendéncia a fazer. N6s
entramos em conformidade... para sobreviver. Esse € 0 movimento natural
de sobrevivéncia das espécies. Sim, sem isso a espécie humana
provavelmente teria morrido na selva. Se vocé se comportar sempre fora do
padrdo da sociedade vocé é excluido. (FERREIRA, 2019, p.32)

Outro gatilho mental bastante utilizado no mundo do marketing digital, € a
escassez, pois “Infelizmente, muitas pessoas s6 agem quando percebem que vao
perder alguma coisa. Isso € normal, faz parte da natureza humana. Se vocé sabe
gque um recurso sempre esta disponivel, vocé perde a urgéncia em obté-lo”
(FERREIRA, 2019, p. 36). A escassez de disponibilidade torna algo exclusivo e faz
com que as pessoas queiram realizar uma agdo com urgéncia para nao perder a
oportunidade, isso ocorre em ofertas limitadas, por exemplo, mas € necessario
trabalhar com a escassez real, e ndo oferecer a mesma oferta varias vezes para nao

perder a credibilidade.



17

Como complemento de autoridade, especificidade, prova social e
escassez, vem a prova real, que consiste em falar a verdade para criar uma conexao
forte com o publico. Mostrar dados, resultados de “antes e depois”, oferecer versdes
betas em estagio de desenvolvimento, promover sorteios gratuitos de uma
determinada solug&o para que o cliente possa ter uma experiéncia positiva ao testar
0 produto séo alguns exemplos significativos, pois segundo Mecate (2018) essas
formas de degustacéo digital “Ajuda a promover vendas, amplia o conhecimento da
marca e melhora o relacionamento com o cliente”, desde que seja oferecido para o
nicho’ correto.

ApOs por em prética esses gatilhos que ativam a confianga do consumidor
e gue ajudam a construir credibilidade, é preciso estimular emoc¢des-chave que
disparam as decisdes, pois “As pessoas compram com a emocao e justificam com a
razdo” (FERREIRA, 2019, p.50), e experiéncias baseadas em emoc¢des despertam
desejos, ir além do 6bvio e entregar mais que um produto, ter valor agregado e fazer
com que o cliente sinta uma determinada emocdo como felicidade, superacéo,
comodidade, poder, seducéo, agilidade, entre muitas outras vai fazer com que ele
associe essas sensagdes a sua marca, como uma “fabrica” de realizagdo de desejos
ou solucdes de problemas e assim criar clientes fiéis a uma empresa de valor.

Gatilhos como a imaginagcdo Sao cruciais para conseguir atrair essas
emocodes, se a comunicacao for pautada em criar imagens com riquezas de detalhes
na mente do cliente para que ele acredite ser real, que remetem ao que estao
buscando, com descri¢cbes ricas em seu significado, que facilitam a associacdo, a
lembranga e o entendimento, serdo mensagens unicas que deixardo “marcas
profundas” no consumidor. Essas experiéncias contribuem para idealizacdo do
futuro, como seria depois de adquirir o produto ou servico, atribuido a sensacdes e

momentos positivos, pois como Ferreira (2019, p. 52) retratou.

Quando vocé ativa a imaginacdo, quando vocé cria essa sensacao, ele ja
sente que “aquilo” é dele. E quando ele percebe que ele precisa dar aquele
ultimo passo de comprar o seu produto, € como se Vvocé estivesse ativando
a escassez, o sentimento de perda. Isso reforca muito 0 movimento de seu
cliente para que ele tome uma atitude e compre 0 que vocé esta
oferecendo.

”Nicho é um grupo de pessoas que tém interesses e valores comuns entre si.
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A quebra de padréo é uma estratégia que corresponde a chamar atencao
de forma natural, simples e ndo convencional, tirar o publico alvo do censo comum
com estimulos visuais e auditivos impactantes com imagens e cores que quebram
um padrao visual, por exemplo, geram uma atuacao inconsciente para atrair novos
clientes. Outra forma € utilizar da comunicacao para criar uma referéncia ou vinculo
com algo conhecido para despertar o gatilho da curiosidade.

O grande ativo do século XXI é a atencéo, o interesse surge a partir do
momento em que algo fora do padrdo acontece, porém para estimular o possivel
comprador a continuar absorvendo a mensagem, é essencial estruturar uma
comunicac¢ao adequada e coerente com a chamada para levar a venda, “Suas frases
iniciais devem ser uma “continuagao” da chamada principal. A conversa na mente
do seu cliente deve continuar.” (FERREIRA, 2019, p. 56).

A curiosidade como foi mencionada, complementa a quebra de padrao,
sendo especifico e sabendo chamar atencdo de forma correta, € aberto um circuito
qgue precisa ser fechado na mente do cliente, como contar uma historia, onde a
pessoa vai querer saber o final e estara com a atencédo voltada a isso, e como foi

evidenciado por Ferreira (2019, p. 58).

Vocé precisa ativar a curiosidade do seu cliente para que ele continue
vendo sua mensagem. Primeiro, para que ele pare e veja sua mensagem
(quebra de padrdo). E segundo, para que ele continue vendo a sua
comunicacao até o fim.

O gatilho da antecipacdo trata-se de deixar as pessoas ansiosas e
empolgadas por uma novidade que esta por vir, uma anunciacdo prévia de um
lancamento realmente relevante que pode vir a solucionar um problema ou
transformar a vida do cliente, utilizando de uma comunicacdo estratégica para isso,
€ um metodo de antecipacéo.

O medo é uma das emocgdes que podem ser geradas a partir de gatilhos
para chamar atencéo e instigar a curiosidade do cliente, trazer uma abordagem com
situacdo real que causa medo nas pessoas, e apOs isso a solucdo para esse
problema € uma das formas de utilizar esse gatilho. Também é possivel ativar a
emocao da dor e o prazer em conjunto, a dor para impulsionar uma acao e o prazer
para reforcar o desejo em querer saciar alguma das necessidades humanas, visto

que “Nos fugimos da dor e vamos em busca do prazer (...) existe uma tendéncia que
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0 prazer pode ser obtido daqui a pouco, enquanto a dor traz movimentos imediatos.”
(FERREIRA, 2019, p. 66).

Buscar compromisso por parte do consumidor e entregar coeréncia €
outra forma de maximizar o numero de vendas, uma vez que “Quanto mais vocé se
compromete em fazer uma acao, maior a chance de vocé mudar o seu padréo de
vida” (FERREIRA, 2019, p. 69), ou seja, fazer com que o cliente tenha
comprometimento em dar atencédo ao que for mostrado, por meio de interacdes, por
exemplo, onde ele se propde a responder ao seu conteudo, € uma forma de
despertar o comprometimento do cliente, fazé-lo se tornar uma acao ativa da
propaganda, para que mesmo sem o0 “estimulo” inicial, ele continue coerente com
Seus compromissos assumidos.

Entregar uma mensagem coerente e de valor ao usuario pode contribuir
para 0 comprometimento, e ter uma comunicacdo coerente e alinhada com o
compromisso de sua empresa gerara uma tendéncia maior de compras e de clientes
fidelizados.

Originar uma conexao emocional profunda com o publico com base num
“grande porqué”, por meio da propagacdo do verdadeiro propdsito em ajudar as
pessoas, vai conectar individuos que também acreditam e se identificam com esse
mesmo objetivo, mudando a forma de relacionamento com o cliente e trazendo
pessoas engajadas pela mesma finalidade.

Empatia é outro gatilho destacado pelo autor, trata-se da capacidade de
se colocar no lugar do outro, para entender as “dores” do cliente e se propor a
solucionar seus problemas por meio de um produto ou servico, é necessario
estruturar uma comunicacdo personalizada e flexivel voltada a cada consumidor,
orientando-0os e se mostrando interessado realmente em transformar suas vidas,

como destacaram Paulillo [S. I.] e Ferreira (2019).

Quando vocé desenvolve empatia com o seu cliente, quando ele passa a
gostar de vocé, de como vocé fala, como vocé se comporta, € mesmo como
vocé se posiciona, as suas chances de vender aumentam. Por isso vocé
precisa ser coerente e consistente na sua comunicacdo. Com isso as
pessoas realmente entendem o valor da sua mensagem e da sua missao.
Quanto mais vocé se mostrar auténtico na sua abordagem, no seu trabalho,
na sua comunicagdo, mais empatia vocé tende a desenvolver. (FERREIRA,
2019, p. 74).

A identificacdo e criacdo de rétulos podem levar a uma comunicagdo mais

direcionada, facilitando a criacdo do publico alvo ou nicho a que sera destinado a
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mensagem e venda do produto ou servico, e pessoas que se identificam com
crencas e valores propagadas pelo empreendedor, estardo mais propensas a
adquirir o que esta sendo ofertado.

A comunicacéo personalizada e auténtica tem a capacidade de persuadir
a escolha do cliente, justamente por fazer com que as pessoas se identifiquem com
a mensagem direcionada, além de sentirem-se exclusivas, o que permite uma
interacdo0 mais proxima com o consumidor que tém uma tendéncia maior em
comprar guando suas experiéncias sdo personalizadas.

A repeticdo é também uma forma de conquistar o cliente, pois ao repetir a
mensagem da sua promessa, sobre o que estd sendo oferecido, ele passara a
acreditar e criar mais confianga ao que esta sendo dito, “As pessoas entendem,
lembram e associam com algo de qualidade.” (FERREIRA, 2019, p. 83). Repetigao
gera fixacdo, transmite seguranca e reforca a mensagem que estd sendo divulgada.

E importante trazer algo diferente e inovador para o mercado, algo que vai
diferenciar o negoécio dos concorrentes semelhantes e que vai fazer com que o
comprador escolha sempre o0 seu produto ou servico, por tratar-se de uma novidade
no mundo das transacdes, e estando no meio online onde existe uma infinidade de
possibilidades para criar algo novo, e de comunicar-se de forma mais préxima com o
consumidor, o marketing digital proporciona inumeraveis vantagens a marca.

Reciprocidade é quando existe uma retribuicAo mutua entre duas partes,
qguando é entregue algo a um individuo, ele tende a retribuir na mesma medida,
gerando uma troca justa em que todos saem ganhando, portanto entregar conteddo
de qualidade com consisténcia e constancia em varios meios para gerar
engajamento, pode aumentar esse sentimento de troca, levando a crer que esse
comprometimento por parte do empreendedor precisa ser correspondido.

A construcdo de gatilhos racionais que justificam e estimulam a acao de
compra dos clientes de forma légica, podem ser considerados também emocionais,
pois os gatilhos funcionam em conjunto para concluir a venda que foi impulsionada
pelo marketing digital.

O gatilho da escolha, por exemplo, reflete na busca pela facilidade por
parte do consumidor, geralmente ter muitas opc¢des dificulta a realizacdo comercial,
“Porque quando vocé tem muitas opgdes vocé precisa pensar demais para tomar a
decisdo” (FERREIRA, 2019, p. 99), sendo mais dificil justificar a compra de modo
racional por deixar o comprador perdido quando for escolher.
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O contraste é a diferenca perceptivel entre duas ou mais partes, € comum
o cliente comparar o que esta sendo ofertado, analisando pre¢o, marca e qualidade
para justificar a deciséo final e atestar qual realmente vale a pena escolher, uma
forma de utilizar esse método € aumentando a percepcao de valor em relacdo a um
produto ou servico mais relevante, simplificando pela escolha mais atrativa.

Entregar justificativas ao consumidor € necessario para tirar os obstaculos
que os impendem de comprar, e explicar o porqué disso, visto que o cérebro
humano busca razbes para realizar e aceitar determinadas acles, além de
respostas para justifica-las, “Apenas o fato dele justificar a acdo ja gera o efeito de
conexao, de “ok” para a maior parte das pessoas.” (FERREIRA, 2019, p.111).

A garantia adequa-se para gerar tranquilidade com a decisdo tomada pelo
cliente, oferendo uma reversdo de risco e reforcando a credibilidade da marca,
provando que o produto ou servigo € confiavel.

Ter uma comunicacdo simples, clara, concisa e de facil entendimento,
trazendo apenas o conteldo essencial para a descricdo do produto, demonstra
autoridade, pois dessa maneira, denota o entendimento do locutor sobre o assunto,
globalizando a informacao para qualquer individuo e desarmando as objecdes do
mesmo, fazendo-o raciocinar favoravelmente a compra.

Por fim, a polarizacédo é um posicionamento explicito estratégico sobre um
tema polémico da atualidade, gerando uma conexdo emocional com aqueles que
partiham da mesma opinido, e conseguentemente aumentando o alcance e
engajamento da marca, desde que o assunto esteja ligado ao ramo que a empresa
esta.

Ha muitas formas de despertar o interesse do consumidor com base em
estratégias de marketing digital, que é de fundamental importancia para consolidar a
marca, fidelizar o cliente, aumentar o nimero de vendas e se posicionar no
mercado, os gatilhos mentais sdo apenas uma dessas ferramentas que juntamente

combinadas com outras tornard mais simples a realizacao desses intentos.

Entregue 0 maximo de valor, domine o mercado, ignore completamente
seus concorrentes e faca o melhor trabalho possivel para estar em todas as
midias, em todos locais possiveis, com a melhor qualidade de conteldo
possivel. Com isso vocé simplesmente domina o mercado e ninguém
consegue o acompanhar. (FERREIRA, 2019, p. 88)
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2.3 Questionario sobre impacto do marketing digital na vida do consumidor

Para fundamentar a pesquisa, foi elaborado um questionario online como
ferramenta de coleta de dados para analisar de forma pratica como o marketing
digital influencia o comportamento do consumidor. A primeira pergunta serviu para
direcionamento de faixa etaria do publico-alvo, as seguintes para mensurar o nivel
de conhecimento das mesmas sobre o assunto e investigar se algumas das

estratégias de marketing digital realmente funcionam.

2.3.1 Analise dos dados obtidos

Grafico 1 — Faixa Etaria da Amostra

Grafico 1
Faixa Etaria da Amostra

Qual a sua idade?
110 respostas

@ Entre 14 a 17 anos

@ Entre 18 € 24 anos
Entre 25 e 30 anos

@ Mais de 30 anos

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

O grafico revela que a faixa etaria das pessoas que se propuseram a
responder o formulario sdo variadas, porém o maior percentual de respostas
concentra-se entre um publico de 18 e 24 anos, somando aproximadamente 41,8%,
em seguida individuos de 14 a 17 anos com 35,5%, evidenciando que 0s jovens Sao
mais propensos a interagir nas midias sociais, além de estarem mais suscetiveis a

ter contato com o marketing digital.
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Grafico 2 e 3 — Nivel de Conhecimento sobre Marketing Digital

Grafico 2
Nivel de Conhecimento sobre Marketing Digital

Vocé sabe o que é Marketing Digital?
110 respostas

® sim
@ Nao
@) Parcialmente

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

Grafico 3
Nivel de Conhecimento sobre Marketing Digital

Das alternativas a baixo, qual esta mais proxima do que vocé entende por marketing digital?
110 respostas

@ Marketing Digital é a tatica de digitalizar
documentos em formato PDF

@ Marketing Digital é a promogao de
produtos ou marcas por meio de midias
digitais.

@ Marketing Digital € a pratica de
mercados das proximidades para
revenderem seus produtos

@ Marketing Digital € uma pratica que
consiste em manter o departamento d...

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

De acordo com as ilustragbes acima, aproximadamente 80% dos
entrevistados entendem ou pelo menos tém uma nocao sobre o conceito basico de
marketing digital, visto que 67,3% responderam “Sim” e 29,1% responderam
“Parcialmente” para a pergunta “Vocé sabe o que é Marketing Digital?” e 80,9%
assinalaram corretamente a questdo “Das alternativas abaixo, qual estd mais
préxima do que vocé entende por marketing digital?”, ndo contendo nenhuma
resposta que foge muito do conceito que seria a alternativa totalmente errada:
“Marketing Digital é a tatica de digitalizar documentos em formato PDF”.
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Gréfico 4 — Habitos de Consumo na Pandemia

Grafico 4
Habitos de Consumo na Pandemia

O seu habito de consumo aumentou durante a pandemia?
110 respostas

® sim
® Nao

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

Devido a pandemia da Covid-19, as pessoas ficaram em confinamento
social em suas casas, tendo que readaptar seus habitos e rotinas, e
consequentemente passando mais tempo nas redes sociais, estando mais em
contato com o marketing digital, 0 que ocasionou um aumento dos seus héabitos de
consumo, principalmente de forma online, e dentre as 110 respostas que foram

obtidas, 61,8% afirmam que passaram a consumir mais durante a pandemia.

Grafico 5 e 6 — Publicidade nas Redes Sociais

Grafico 5
Publicidade nas Redes Sociais

Vocé costuma ver propagandas nas suas redes sociais?
110 respostas

@ Frequentemente
@ Nao muito
@ Néao
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Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

Grafico 6
Publicidade nas Redes Sociais

Vocé ja se sentiu atraido(a) em comprar algo por ter visto alguma publicidade nas redes sociais?
110 respostas

® Sim
® Nao

@ Nao sei

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

Com base nos dados analisados acima, a maioria das pessoas costuma
ver com frequéncia propagandas em suas redes sociais (81,8%), enquanto que mais
de 90% ja se sentiram atraidas em adquirir algo a partir disso, mostrando como o
marketing digital impacta na vida do consumidor ao proporcionar experiéncias e criar
0 desejo de consumir no meio virtual.

Gréficos 7, 8 e 9 — Marketing Digital na Pratica

Fonte: Instagram — Sorveteria Cremoso Araraquara.
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Grafico 7
Marketing Digital na Pratica

A boa aparéncia dos produtos a seguir chamou a sua atengao?
110 respostas

@® Sim
® Nao
© Talvez

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

Grafico 8
Marketing Digital na Pratica

Imagine a seguinte situacao: Vocé esta rolando o seu feed do Instagram e aparecem aquelas
duas imagens da questao anterior, levando em conta que elas chamaram a sua atengao, vocé
compraria o produto?

110 respostas

@® Sim
@ Nao
@ Depende

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

Grafico 9
Marketing Digital na Pratica

Agora, imagine o cenario a seguir: Um influenciador digital que vocé gosta e acompanha nas
redes sociais, posta um stories divulgando um produto variado de seu interesse; vocé se
sente impulsionado em saber mais sobre o produto ou até mesmo adquiri-lo?

110 respostas

® Sim
@ Nio
® Talvez

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).
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Conforme as figuras e informacdes obtidas, € perceptivel que o marketing
digital funciona através de estratégias combinadas, e uma imagem por mais que
seja atrativa e sirva de vitrine para chamar atencéo para o produto ou servico, nem
sempre é suficiente sem uma comunicac&o persuasiva ou interacdo com o publico,
mas € um dos aspectos quase que essenciais para ter um primeiro contato com o
consumidor no mundo digital.

O percentual que mais se destaca na segunda questdo é os 60%
direcionados a alternativa “Depende”, pois o provavel cliente precisa ter mais
conhecimento sobre o que estd sendo ofertado, além de uma comunicacdo mais
direcionada e personalizada para convencé-lo a comprar.

Ja no que se refere a situacéo sobre o influenciador digital, € notério uma
inclinacdo mais positiva com relacdo a resposta dos entrevistados, dado que possui
uma somatdria de 90% de respostas entre “Sim” e “Talvez”, sendo aproximadamente
50% “Sim”, revelando que tendo alguém com autoridade, credibilidade e bom

relacionamento com o publico, é possivel atrair mais consumidores.

Grafico 10 — Opinido dos Entrevistados

Grafico 10
Opiniao dos Entrevistados

Mediante as situacdes descritas acima, vocé acredita no poder do Marketing Digital?

110 respostas

® Ssim
® Nao

Parcialmente

Fonte: Elaborado pelas autoras, Araraquara (2021).

Como o grafico apresentou 100% das respostas positivas, mostra que 0s
consumidores tem consciéncia que o marketing digital influencia ao menos um
pouco na decisdo de compra, e parte dessa afirmacdo se deve ao fato de como o

questionario foi estruturado, trazendo conceitos basicos tedricos e praticos.
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3 MARKETING DIGITAL E AS MIDIAS SOCIAIS

Mediante a realidade dinamica e interativa proporcionada pelas
tecnologias do século XXI, surgiram as redes sociais, com 0 objetivo de interligar
pessoas e promover relacionamentos interpessoais entre as mesmas, além de
globalizar comunicacg@es e informagdes em tempo real. Para Ramalho (2010, p.11),
0 conceito de midias sociais “nada mais é do que a forma moderna de se praticar
uma das principais necessidades do ser humano: a socializagao”.

Essas plataformas digitais sdo importantes atualmente por “gerar fluxos
de informacdes e trocas sociais” (ESTEVAM e SILVA, 2018, p. 23), e para Bassani e
Bitelo (2014, p. 3 apud TORRES, 2009).

[...] a internet tem um poder de propaga¢do muito grande e quando o envio
de contetdo de uma pessoa para outra se espalha e cria uma corrente de
divulgacdo por milhares ou milhGes de pessoas, isso é chamado de efeito
viral.

Entéo gragas a essa infinidade de possibilidades imersas no mundo das
redes, o marketing digital passou as utilizar como ferramentas de propagacao online,
pois segundo Torres (2009, p. 75).

[...] as midias sociais, sdo muito importantes para qualquer estratégia ou
acdo de marketing. No Brasil, mais de 80% dos internautas participam de
alguma rede social, de modo que elas devem ser entendidas e
consideradas em qualquer atividade empresarial.

3.1 As redes sociais como principal fluxo de estratégias do marketing digital

J& foi citado anteriormente que a principal base do marketing digital € a
interacd0 e comunicacdo com o0 consumidor, por iSso as redes sociais Sao 0
ambiente perfeito para por em pratica essas exigéncias do mundo digital, e de
acordo com o estudo de Bassani e Bitelo (2014, p. 3 apud GABRIEL, 2010).
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[...] o publico-alvo nao é apenas alvo, ele passou a ser midia e um gerador
de midia. Ou seja, os consumidores ndo sdo mais apenas atingidos pelas
marcas, eles também criam conteldo em seus canais, a partir daquilo que
0s impacta.

A “audiéncia” passou a gerar, compartiihar e divulgar conteudos
relacionados as marcas, contribuindo para a propagacéo online do marketing digital,
que variam de memes® a avaliagcBes, por isso é necessario entregar materiais
relevantes para o publico para potencializar o engajamento de forma voluntaria, a

fim de avaliar a eficiéncia das estratégias e alcancar o sucesso.

E muito interessante observar que a necessidade de se adquirir senso de
humor, declarada no manifesto, € uma das habilidades mais necessérias no
atual cenério digital devido a intimidade que esse ambiente traz entre
consumidor e empresa — humanidade, honestidade, valores e ponto de vista
sempre foram necesséarios, mas hoje tém se tornado vitais a empresas que
pretendem atuar com sucesso nesse contexto. (GABRIEL, 2010, p.103).

As redes sociais contém ferramentas singulares para mostrar o
posicionamento da marca, alcancar popularidade e interagir com o publico alvo,
como o Facebook e o Instagram, por exemplo, que possuem praticamente as
mesmas funcdes, porém com maior énfase ao Instagram, onde grande parte das
empresas, marcas ou personalidades operam para propagar suas informacoes, de
forma dindmica e constante.

Cada recurso presente no Instagram pode ser utilizado com um propdsito
pelos empreendedores digitais, o feed € uma ferramenta que pode ser manipulada
como vitrine e exposicao do produto ou servico, além de compartilhar conteddo de
valor relacionado ao seu nicho, o story pela mesma finalidade de maneira finita, com
limite de 24 horas para ganhar confianca e estreitar relacionamentos com o publico,
o IGTV para ensinar assuntos mais especificos e complexos ou fazer declaracfes e
posicionamentos, o0 reels para construir autoridade, identidade e confianga, 0s
destaques para mostrar as principais informacdes sobre a sua marca e por fim o
direct para manter relacionamento e realizar vendas.

Outra rede social que faz bastante sucesso no mundo do marketing digital

€ 0 Whatsapp, colocando as redes de Mark Zuckerberg entre as mais populares do

& Meme é um termo grego que significa imitacdo. O termo é bastante conhecido e utilizado no “mundo da
internet”, referindo-se ao fend6meno de “viralizagdo”, ou seja, qualquer video, imagem, frase, ideia, musica e
etc., relacionado ao humor, que se espalhe entre varios usuarios rapidamente, alcancando muita popularidade.
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mundo, porém, para empresas que desejam ter uma “maquina” de vendas para
captar mais clientes e prestar um atendimento mais direcionado e personalizado, o
mais indicado € o Whatsapp Business.

O Whatsapp Business permite criar um perfil comercial com informagdes
relevantes aos consumidores, como endereco, descricdo da empresa, e-mail ou site,
além de disponibilizar a funcdo de catalogo de produtos para adicionar imagens,
precos, descricdo e link de cada oferta, ele dispbe de respostas rapidas para
otimizar a conversa com o0 cliente com respostas prontas das ddvidas mais
frequentes, etiquetas para organizar contatos e encontra-los mais facilmente
separados por categorias e mensagens automaticas para sinalizar auséncia e evitar
gue os clientes esperem muito ou sintam-se ignorados (Whatsapp, 2021).

Existem diversas outras redes sociais no mercado capazes de satisfazer
as estratégias de marketing digital para alcancar um ndmero maior de vendas e
engajamento com o publico, como Twitter, Telegram, Tik Tok, entre muitas outras,
porém o Facebook, Whatsapp e Instagram sdo as mais comuns, por essa razao

foram citadas nesse estudo.

3.2 Empresas, marcas e personalidades do mundo digital

Os empreendedores digitais possuem o grande desafio de se reinventar
dia apos dia na internet, buscando sempre uma maneira de criar conteldos
diariamente para manter a constancia e o relacionamento com o consumidor,
ensinando, inspirando e entretendo, expondo suas ideias e posicionamentos, e
sendo capazes de influenciar positivamente a vida de seus clientes.

Geralmente empresas contratam o profissional denominado Social Media,
ou Analistas de Redes Sociais para gerenciar os perfis da marca, realizar
planejamentos, elaborar estratégias e relatérios, produzir conteudos e criar um
relacionamento com o publico, “Essa funcdo vai além da criacdo e publicacdo de
conteudo online, abrangendo o desenvolvimento de uma boa estratégia, o que exige

pesquisa, andlise de mercado e atualizagéo constante”. (RAMOS, 2019).

Buscando estar em sintonia com seus clientes, as empresas ingressaram
intensamente na comunicagdo institucional para fins mercadolégicos. E o
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Branding é um dos pontos positivos desse cenario. Uma vez que cada
pagina de fds é Unica, os negocios podem dar as suas marcas uma
personalidade nas redes sociais. A forma como interagem, como olham e
percepcionam a pagina e como absorvem todas as caracteristicas gerais da
marca pode criar um insight positivo que, no futuro, conduza a uma compra.
A estratégia de humanizar a marca e de a inserir entre o publico como se
fosse mais um dos contatos do potencial consumidor. (SOUZA; FEITOSA
JUNIOR e BRUNO, 2018, p. 15).

As marcas de modo geral procuram criar uma identidade para serem
reconhecidas de todas as maneiras possiveis, criando verdadeiros fas fidelizados ao
despertar sensacdes e provocar conexdes fortes entre ambas as partes, geralmente
despertando gatilhos por meio de simbolos, slogans, logotipos, nome e imagens a
ela associadas, as empresas de sucesso costumam explorar a0 maximo sua
identidade visual no mundo das redes sociais, para serem remetidas e reconhecidas
com facilidade, essa técnica chama-se Branding.

Outra estratégia favorecida pelas redes sociais € a oportunidade de
mostrar o0 lado mais humanizado das marcas, conversando e interagindo
acessivelmente com o publico alvo, utilizando de uma linguagem mais informal e
moderna compativel com a internet, mostrando os bastidores da empresa e
assumindo uma personalidade divertida, amigavel, auténtica e transparente, com
responsabilidade social, metodologias n&o invasivas e sustentaveis, sdo varias

ideias para fugir do conceito de empresas mecanizadas e burocréticas.

3.3 Estudos de Casos

Este topico de pesquisa visa estudar as estratégias de marketing digital
utilizadas por empresas, marcas e personalidades de sucesso no mundo das redes

socias, comprovando a eficacia de toda teoria abordada anteriormente.

3.3.1 Netflix

A Netflix € uma plataforma online que detém ampla variedade de filmes,

séries e documentarios, uma das empresas de servico de streaming mais
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conceituadas e famosas do mundo, que oferece comodidade e praticidade para mais
de cem milhdes de assinantes em todo o mundo. Mas o que a mantém no topo dos
servicos de transmissdes online?

A publicidade e divulgagéo digital da plataforma de streaming possui
como caracteristica principal sua forma de interagir, se comunicar e identificar com
0s assinantes nas redes sociais de forma rapida e constante, aplicando uma
linguagem mais comum entre os internautas, de maneira divertida e popular, com
postagens e didlogos surpreendentes, por conhecer e entender o seu publico alvo
que trata-se de um grupo mais jovem de pessoas, sendo necessario estar
continuamente se atualizando das novidades e tendéncias como memes, videos
virais ou até mesmo sobre a situacdo politica do pais e questdes sociais (Venancio,
2021), alguns exemplos de interacdes nas redes sociais da plataforma estardo a
seqguir.

Outro destaque fundamental de estratégia da Netflix, € a forma de
atendimento pratico e ndo burocratico, mostrando o lado humanizado da empresa e
evitando o aborrecimento e insatisfacdo por parte dos clientes, que muitas vezes

tornam-se virais e contribuem para o marketing digital da empresa.

Figura 1 — Atestado de Pés-Maratona

NETFLIX

CLUBE DE MARATONISTAS
DE FILMES E SERIES

ATESTADO DE POS-MARATONA

Atesto, para fins de atraso, que o (a) Sr (a).

fo1 submetido a maratona de

neste fim de semana na Netflix, o que lhe proveu poucas horas de sono.

Desculpe pelo atraso.

Assqusmnsﬁ\'el

Fonte: Facebook - Perfil Oficial Netflix Brasil, 2015.
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Figura 2 — Comentarios relacionados a imagem anterior.
Mais relevantes -

g Athos Skeff
Amanda Nozari Ricardo Marchese

sera gue esse atestado funciona?
mesmo quando vc é pego
assistindo Netflix no trabalho?

6a Q 2
“» Ver mais 1 resposta

. }‘ Autor

Metflix &

Al ndo seria o caso de usar
atestado, mas ter uma receita:
“Trés doses de Netflix ao dia”.
6a w o

% Ver mais 4 respostas

Fonte: Facebook - Perfil Oficial Netflix Brasil, 2015.

Figura 3 — Resposta da plataforma Netflix ao consumidor

Poxa Flix, vocé realmente quer acabar com a
vida social das pessoas mesmo, né?! Quer
dominar o mundo?

Ontem as 4:16 PM - Curtir * 5 817 - Responder

Netflix @
Eu s6 coloco as séries 18, quem cancela
o rolé com o coleguinha é vocé. :P

/L

Ontem as 4:40 PM - Descurtir - §k3 6,1 mi

Fonte: Publicitarios Criativos.

Outro pilar importante que mantém o sucesso e visibilidade da plataforma
Netflix, € o uso dos gatilhos mentais abordados em um dos topicos anteriores dessa
pesquisa, por exemplo, o gatilho mental da reciprocidade, onde o servico oferece
alguns dias para testa-lo e o provavel assinante sinta-se grato em retribuir
contratando o streaming, além de trazer conjuntamente o gatilho da prova real, uma
espécie de degustacdo digital, provando que a plataforma realmente oferece tudo

que promete.
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A antecipacdo também esta presente na estruturacéo das estratégias, ao
disponibilizar spoilers?, trailers® e posteres em suas redes sociais, de filmes e séries
que serdo lancados futuramente, para que as pessoas figuem ansiosas e queiram
assistir. A atualizacdo constante de novos filmes e séries na plataforma contribuem
para o gatilho da novidade, como forma de continuar engajando o publico, j& que 0s
individuos estdo sempre buscando por inovagdo. Por fim, é valido citar a praticidade
dos processos de assinatura e cancelamento, pois cria uma imagem de autoridade

ao servico.

3.3.2 Juliette Freire

Em 2021, o Brasil pode presenciar o grande marco de uma personalidade
gue muitos influenciadores digitais gostariam de alcancar, a maquiadora, advogada
e participante do Big Brother Brasil'!, Juliette Freire, deu um show de engajamento e
estratégias dentro e fora da casa, deixando muitas licdes para profissionais de
marketing que almejam o sucesso no mundo digital (OLIVEIRA, 2021).

A paraibana de 31 anos alcangou a ascensdo de suas contas nas redes
sociais, com numeros surpreendentes de novos fds e seguidores denominados
“Cactos”, superando o crescimento e engajamento de nomes ja consolidados no
mercado, 0 que a levou a ser campea da 212 edi¢éo do reality.

Um dos principais pontos que a levaram alcancar o sucesso foi a sua
coeréncia dentro e fora do programa, um dos gatilhos apontados por Ferreira (2019),
pois 0 publico assistia a mesma pessoa, com 0S mMesmos principios e
posicionamentos em todas as suas falas, ligadas a sua histéria de vida e carisma
mostrada pelos seus gestores de midias sociais, hao existia um personagem, aquela

esséncia que cativou os seus fas era verdadeiramente a ganhadora do programa.

% Spoiler é a revelagdo antecipada de informacdes sobre um conteldo, que a pessoa ainda ndo tenha visto.
10 Trailer é um videoclipe criado para anunciar um filme, série, seriado, jogo eletrénico ou uma outra
publicagdo.

11 E 3 versdo brasileira do reality show Big Brother, onde os competidores ficam confinados em uma casa
cenografica, sendo vigiados por cameras 24 horas por dia, ndo podendo se comunicar com seus parentes e
amigos, ler jornais ou usar de qualquer outro meio para obter informacgdes externas.
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A identificacdo e conexdo emocional que despertaram a empatia do
publico também foi um dos pontos cruciais para alcancar o posto de favorita ao
prémio, mas essas conquistas foram consolidadas gracas aos seus administradores
qgue trouxeram o lado humano de Juliette e mantiveram uma constancia nas redes
sociais da sister, gerando conteludos quase que em tempo real, aproveitando todas
as midias que eram produzidas dentro do reality, juntamente com as que foram
deixadas pela participante antes mesmo de entrar para o programa, criando um jogo

externo praticamente impecavel.

Figura 4 — Fala de Juliette Freire

QY W

9y B Curtido por nane1603 e outras 960.072
pessoas

juliette Com essa frase da propria Juliette, iniciamos

nosso posicionamento nessa reta final. Quem nos

acompanha desde o principio sabe que sempre fizemos
questao de falar abertamente sobre tudo: amor, raiva,
erros, acertos, desafios. Essa conexdo foi uma das
nossas decisoes |a atras, quando sentamos e
pensamos na jornada que queriamos viver aqui fora,
enquanto ela vivia 1a dentro o BBB.

Fonte: Instagram - Perfil Oficial “juliette”, 2021.

Baseadas em Storytelling, a criacdo de uma narrativa dentro do reality

algo fatidico, mas foi de fundamental importancia para que os Sociais Medias de
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Freire trabalhassem com o posicionamento de imagem da mesma dentro da histéria,
segundo a revista Contigo em entrevista com a consultora de imagem Carol
Guimaraes, “todo reality se vale da construcdo de uma historia, onde existem
personagens fundamentais para a trama, dai os vildes, os mocinhos, o0s
coadjuvantes e os que ficam de lado, as chamadas plantas.” (2021).

A comunicacdo, atencdo e interacdo com o publico utilizada pelos
gerenciadores de Juliette além de imediata, constante e coerente com as falas da
mesma, eram bastante proximas de seus seguidores, o que colaborou para

fidelizacdo, engajamento e divulgacao entre oS mesmos.

Se Juliette canta uma musica e algum seguidor a posta cantando, o perfil
reposta. Se alguém compde o look igual ao da participante, logo ganha
visibilidade nos Stories. Cada artista que foi se identificando com a big sister
também colaborou para a alta projecdo que ela ganhou. (OLIVEIRA, 2021).

A identidade visual elaborada para as redes sociais da advogada,
contribuiu para que os posts alcancassem milhdes de curtidas em poucos minutos,
batendo recordes memoraveis da historia do Instagram e revelando o poder de

engajamento da participante ainda confinada no BBB.

Figura 5, 6 e 7 — Publicagbes com Identidade Visual de Juliette Freire.

(@) Iuliette : ‘ Jullette : \‘ juliette

22
B’ #tecr:]:f!’ie“°

|

Qv

)4 ) Curtido por nane1603 e outras 5.330.411
pessoas

juliette Me chama de LIDER, bb!

%+ VEIO Al, BRASIIIL 2

Obrigada pela torcida e pelos gritos ai na sua casa, que

a gente sabe que teve!

@tvglobo @bbb @gshow
#teamjuliette #bbb21 #redebbb

4 ) Curtido por nane1603 e outras 8.730.426
pessoas

juliette 100 dias que entramos por aquela porta. Hoje,

saimos campedes. Essa legenda vai assim, no plural,

porque sonho que sonhamos juntos virou realidade.

OBRIGADA, NORDESTE. OBRIGADA, BRASIL. OBRIGADA,

CACTOS DO MUNDO! % f: #JulietteCampea

Paulo Gustavo, nossa alegria, apesar da imensa tristeza,
€ pra vocé. Onde estiver, esteja na luz. A

4§ Curtido por nane1603 e outras 3.322.637
pessoas

juliette 22 milhdes de seguidores.

Segundo o Fantéastico, é como se 10% da popula¢ao

brasileira seguisse Juliette no Instagram. Pra gente, sdo

cactos unidos e espalhados pelo mundo todinho. @

Obrigada pelo carinho, povo! # M MMM NN N

Foto: @laraimperiano.foto

Fonte: Instagram: Perfil Oficial “juliette”, 2021.



37

Nao h& davidas de que Juliette Freire virou um verdadeiro fenébmeno, e
que possui todas as estratégias e caracteristicas relevantes que uma marca procura
em um influenciador digital, pois mesmo quando ainda estava confinada, seu nome
foi capaz de alavancar as vendas de varios produtos e servicos, demonstrando que

seu sucesso vai muito além de tudo que j& se tinha visto atualmente.
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4 MODELO DE ESTRATEGIAS

Constantemente a internet passa por muitas mudancas, também
denominada como “atualizagbes”, para que as informacgdes possam ser de mais facil
acesso a todos, o que dispensa modelos dentro dela. No entanto, no marketing
digital, para que ocorra uma organizacdo de acOes eficientes € preciso de um
modelo para executi-los.

O modelo tem como ponto central 0 consumidor e 0 seu comportamento,
0 que nos leva a todas as sete acOes estratégicas para a criacdo de um
planejamento completo direcionado a esse ponto, dentre essas acfes temos: 0
marketing de contetdo, as midias Sociais, o efeito viral, e-mail marketing,

publicidade, pesquisa e monitoramento, Torres (2018).

[...] Temos que considerar que, ao contrario do marketing convencional, na
Internet os consumidores estdo sempre inseridos em varios ambientes e
contextos, de forma interligada e dindmica. Isso significa que cada acéo
estratégica isoladamente pode e interferira nas outras e, em muitos casos, é
dificil separar de forma exata uma acdo estratégia de outra. (TORRES,
2018, p.70)

4.1 Teia de estratégias

Todas as acbGes que serdo descritas na lista a seguir com base no
pensamento de Torres (2018), usualmente ndo sédo executadas de modo isolado.
Elas séo interdependentes, como os fios de uma teia de aranha, flexiveis e prontas
para capturar o que pode lhe interessar.

E assim como a estrutura de uma teia, o marketing digital pode ser
representado como o conjunto de estratégias do qual sdo os “fios principais” que se

interligam uns com os outros, como mostra a figura abaixo.
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Figura 8 — Teia de Estratégias.

Conteldo Midias Sociais

Pesquisa Publicidade

Fonte: “A Biblia do Marketing Digital”, 2018.

Conteudo: A internet possui dois elementos fundamentais como forma de
comunicagdo: o contetudo de sites e as ferramentas de busca. Através deles a
aplicacdo de uma divulgacdo de anuancio ou site é feita, manuseado por meio de

palavras-chave pesquisadas obtendo assim um crescente acesso e audiéncia.

As ferramentas de busca consistem em um elemento-chave do marketing
de contetdo e do processo de localizagdo de seu site. Assim, € importante
gue vocé garanta que seu site tenha uma estrutura que facilite a varredura
das ferramentas de busca. E igualmente importante que o contetdo do site
tenha as palavras-chave corretas, que permitam que seus clientes o
encontrem quando estdo buscando produtos, servicos e informacgfes
relacionadas a seu negécio. (TORRES, 2018, p.73)

Midias Sociais: As midias sociais sdo os sites que dominam a internet, onde a
criacdo de conteudo, a interacdo social e compartihamento de informacfes séo
mais explorados e utilizados. Ela é uma das estratégias mais importantes, uma vez

gue grande parte das pessoas a utilizam.

Mailing / E-mail: Os e-mails sdo a forma de comunicagdo mais popular e utilizada
dentro da internet desde seus primérdios. Para trabalhar com essa ferramenta, as
empresas adaptam a mala direta (acdo de informar ao publico-alvo sobre alguma

novidade) a ele, criando o que chamamos de e-mail marketing.
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Viral: Uma das maiores “armas” de comunicagao que a internet possui € chamado
boca-a-boca. Esse tipo de mensagem realiza uma corrente que se espalha
rapidamente entre milhares de pessoas sem muito esforco, criando o que

chamamos de efeito viral.

Pesquisa: A pesquisa é a base de todas as atividades de marketing digital. Na
internet, tudo que é escrito, pesquisado e publicado permanece, portanto torna-se

mais facil a obtencdo de velhas ou novas informacdes que for preciso.

Publicidade: A publicidade dentro da internet comegou simples como uma copia de
anuncios do exterior publicados em sites no geral. Atualmente, ha varias novas
alternativas como podcast, widgets, game marketing e o0s banners citados

anteriormente, mas agora com mais interacdes, videos e sons.

Monitoramento: O monitoramento é a acdo estratégica que engloba todos o0s
resultados das outras acdes mostradas, permitindo sua verificacdo e corrigir ou
melhorar o rumo das acdes. Ele pode contabilizar o nimero de visualizagbes e
cligues de cada anuncio, podendo também fazer uma coleta de informacfes para

complementar as pesquisas.

Ao contrario dos outros tipos de monitoramento, onde medimos resultados
de ac¢des criadas no marketing digital, 0 monitoramento de midias sociais
mede ndo s6 esses resultados, mas também a imagem de marcas, a
opinido de consumidores, os problemas de produtos e servigos e diversas
outras informacdes sobre sua empresa. (TORRES, 2018, p.79)

4.2 Taticas eficientes

O Marketing Digital apresenta algumas taticas que ja existiam e eram
aplicadas dentro do Marketing Tradicional. Entre elas temos algumas vistas
anteriormente como o marketing de conteudo, marketing nas midias sociais, E-malil

marketing e entre outras que Sao:
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Campanha de branding: Essa tatica tem como objetivo fortalecer a marca ou
aumentar sua visibilidade, alcancando o maior de numero possivel de consumidores

através de seus anuncios.

Marketing de Performance: Essa técnica tem como foco alcancar e atrair os
consumidores que estdo proximos ou no momento de compra, para que possam ser

estimulados a fazé-la rapidamente.

Automacdo de Marketing: Essa estratégia utiliza softwares e processos a fim de
estimular um engajamento. Funciona quando um visitante deixa seu contato (e-mail)
em um formulario tornando-se um usudrio, ocorrendo uma ativacdo dos fluxos de
automacdo que passa a enviar mensagens com conteldo relevante para uma

jornada de compras.

Marketing de Influéncia: Esse método consiste em utilizar figuras influentes, como
celebridades no geral e dos quais o0s publicos-alvo sejam compativeis, para

apresentarem e recomendarem sua marca.

Performance para e-commerce: Esse processo funciona unicamente em lojas
online, onde os anuncios podem ser feitos no Google Ads Shopping ou Facebook

Ads Catalogo.

SEO (Search Engine Optimization): O recurso consiste em otimizar cada pagina
do site / blog, considerando principalmente os titulos das paginas, os titulos dos
conteudos, a relevancia das informacfes e parte técnica, como a velocidade de
carregamento e disponibilidade em dispositivos moveis. Um excelente exemplo é o

Google.

Marketing Mobile: Essa tatica foca fazer suas acdes exclusivamente para
smartphones e seus usuarios, como anuncios apresentados de acordo com a

localizagéo ou os anuncios em aplicativos, por exemplo.
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CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa buscou exemplificar e explorar algumas das estratégias de
marketing digital utilizadas atualmente para cativar o consumidor da era da internet,
comprovadas em bibliografias importantes e reconhecidas, em questionario aplicado
para analise do comportamento do consumidor, que obteve respostas favoraveis ao
estudo, demonstrando que o marketing digital realmente detém de uma grande
influéncia no ato de compra, ao criar o desejo de consumo na mente do cliente
utilizando gatilhos mentais, principalmente por meio das redes sociais.

O resultado alcancado denota a importancia do uso dessas estratégias
para empresas, marcas e personalidades, a fim de maximizar as vendas, ter um bom
relacionamento com o publico alvo, alcancar maior engajamento e visibilidade,
fidelizar e atrair novos clientes, além fortalecer e posicionar a marca.

O conhecimento adquirido visa contribuir como uma espécie de manual
académico para empresas que desejam alcancar o sucesso, tendo uma amostra dos
estudos de casos abordados que utilizaram e continuam fazendo uso da maior parte
dessas estratégias e conseguiram gerar verdadeiros fas de sua marca.

Deste modo, € importante ressaltar que as pessoas e tecnologias estédo
em constante evolucao, tornando-se necessario o continuo aprimoramento dessas
estratégias, para que estejam sempre adequadas com o0 cenario e mudancas da
humanidade.
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APENDICES

Apéndice A — Questionario “Como o Marketing Digital Influéncia o

Comportamento do Consumidor”

O questionario a seguir, tem como finalidade a coleta de dados para fundamentacéo
tedrica de um Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC), cujo tema € “Estratégias de

Marketing Digital na Era do Consumidor do Futuro”.

Qual a sua idade?

( ) Entre 14 e 17 anos
( ) Entre 18 e 24 anos
( ) Entre 25 e 30 anos
( ) Mais de 30 anos

Vocé sabe o que € Marketing Digital?

() Sim
( ) Nao
( ) Parcialmente

Das alternativas a baixo, qual esta mais préxima do que vocé entende por marketing

digital?

() Marketing Digital € a promoc¢do de produtos ou marcas por meio de midias
digitais.
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() Marketing Digital € uma pratica que consiste em manter o departamento de
marketing da empresa trabalhando em home office.

( ) Marketing Digital é a pratica de mercados das proximidades para revenderem
seus produtos.

( ) Marketing Digital é a tatica de digitalizar documentos em formato PDF.

O seu habito de consumo aumentou durante a pandemia?

() Sim
( ) Nao

Vocé costuma ver propagandas nas suas redes sociais?

( ) Frequentemente

( ) N&o muito
( ) Nao

Vocé ja se sentiu atraido(a) em comprar algo por ter visto alguma publicidade nas

redes sociais?

() Sim

( ) Nao

( ) Nao sei

A boa aparéncia dos produtos a seguir chamou a sua aten¢éao?
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- =
A ;
()Sim

( ) Nao

() Talvez

Imagine a seguinte situacdo: Vocé esta rolando o seu feed do Instagram e aparecem
aguelas duas imagens da questao anterior, levando em conta que elas chamaram a

sua atencdo, vocé compraria o produto?

() Sim
( ) Nao
( ) Depende

Agora, imagine o cenario a seguir: Um influenciador digital que vocé gosta e
acompanha nas redes sociais, posta um storie divulgando um produto variado de
seu interesse; vocé se sente impulsionado em saber mais sobre o produto ou até

mesmo adquiri-lo?
() Sim

( ) Néo
() Talvez

Mediante as situacdes descritas acima, vocé acredita no poder do Marketing Digital?



() Sim
( ) Nao

( ) Parcialmente
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