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RESUMO

Na busca por um lugar no mercado para chamar a atencao de seus possiveis clientes,
gue em sua grande maioria estavam isolados, devido as politicas de isolamento social
estabelecidas pelas politicas publicas para conter a pandemia do covid-19 entre os
anos de 2019-2021, as empresas se reinventaram no modo de apresentacdo ao
cliente. O Marketing Digital foi uma das formas mais utilizadas pelas organizacées
para alcangarem os seus respectivos publicos de modo mais competitivo, devido seu
baixo custo e bons resultados, quando feitos da maneira correta. O objetivo do estudo
foi analisar as estratégias de marketing digital realizadas pela empresa Mini
Marcenaria através de sua conta do Instagram para captacdo de seus clientes e
vendas online. O estudo utilizou como procedimento técnico a observacao, a pesquisa
documental com abordagem quantitativa e qualitativa, pois a partir da analise
estrutural na ferramenta “painel profissional” presente no perfil da rede social
Instagram da empresa que iniciou suas operacdes no mercado desde 2020, foi
possivel utilizar os numeros obtidos por meio do marketing digital e mostrar opiniées
dos resultados. J& a sua metodologia, foi a aplicada, pois ela gera conhecimento para
a aplicagao pratica disposta a solucao de problemas reais e é feita para adquirir novos
conhecimentos, visando uma utilidade. Por consequéncia de suas estratégias de
persona bem delimitadas e funil de publico alvo, a empresa Mini Marcenaria conseguiu
em 2 anos de existéncia no mundo digital, se solidificar e desenvolver um patamar
exponencial de aumento em curtidas, comentérios, compartilhamentos, salvamentos

de posts e alcance de publico.

Palavras-chave: |dentidade digital. Marketing digital. Redes sociais. Instagram.



ABSTRACT

In the search for a place in the market to attract the attention of its potential customers,
who for the most part were isolated, due to the social isolation policies established by
public policies to contain the covid-19 pandemic between the years 2019-2021,
companies have reinvented themselves in customer presentation mode. Digital
Marketing was one of the most used ways by organizations to reach their respective
audiences in a more competitive way, due to its low cost and good results, when done
correctly. The objective of the study was to analyze the digital marketing strategies
carried out by the company Mini Marcenaria through its Instagram account to capture
its customers and online sales. The study used observation and documentary research
with a quantitative and qualitative approach as a technical procedure, since from the
structural analysis in the "professional panel" tool present in the Instagram social
network profile of the company that started its operations in the market since 2020, it
was possible use the numbers obtained through digital marketing and show opinions
of the results. As for its methodology, it was the applied one, as it generates knowledge
for practical application willing to solve real problems and is made to acquire new
knowledge, aiming at a usefulness. As a result of its well-defined persona strategies
and target audience funnel, the company Mini Marcenaria has managed in 2 years of
existence in the digital world, to solidify and develop an exponential level of increase
in likes, comments, shares, post saves and reach of public.

Keywords: Digital identity. Digital marketing. Social media. Instagram.
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1 INTRODUCAO

Nos dias hodiernos, esta ocorrendo uma necessidade cada vez maior entre as
organizacdes de se adaptarem de maneira mais assertiva ao mundo digital. Assunto
este que antes da pandemia do Covid-19 (doenca infecciosa causada pelo virus
SARS-Cov-2 descoberto em dezembro de 2019), foi bastante ignorado por muitas
empresas, mas com a nova realidade, surgiu a necessidade da mudanga. Com o
surgimento do novo coronavirus e sua propagacao ao redor do mundo, grande parte
das empresas foram obrigadas a parar suas atividades temporariamente ou mudar
sua forma de atuacdo no mercado, para adaptar-se as exigéncias das politicas
publicas de saude para contencao da propagacéao do virus. Por conta deste ocorrido,
muitas organizagoes tiveram que se reinventar no mercado para chamar a atencao de
seus possiveis clientes, que em sua grande maioria estavam isolados, devido as
politicas de isolamento social estabelecidas pelas politicas publicas para conter a
pandemia. E nesse contexto o Marketing Digital foi uma das formas de marketing que
passaram a ser mais utilizadas pelas organizacdées e inclusive individuos para
alcancarem os seus respectivos publicos de modo mais competitivo, devido seu baixo
custo e bons resultados, quando feito da maneira correta.

O Marketing Digital quando utilizado da maneira certa, posiciona a organizagao
na frente de um possivel cliente com o intuito de impactar e gerar desejo pelo produto
e/ou servico. Além de ser considerado mais controlado do que o marketing tradicional
(atuacdo no inicio de interacdo vendedor/cliente), o marketing digital objetiva acima
de tudo os resultados (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2019).

O promover resultados presentes, esta relacionado ao nimero de informacdes
que o Marketing Digital pode proporcionar, permitindo visualizar o tamanho da
audiéncia alcangada com varias especificagées do publico, sendo este um dos seus
principais beneficios. Outro beneficio € a velocidade que as campanhas de marketing
podem atingir, sendo instantaneas, uma vez que a internet permite a mensuracao de
pesquisas, visitas e visualizagdes.

Kotler, et al. (2017), afirmam que o marketing online expde ao menos quatro
grandes beneficios. O primeiro € a acessibilidade as empresas, pois elas podem
enfrentar seus custos. O segundo é que ndo ha limite real de espaco para propaganda,
em contraste com outros meios como televisao, midias impressas e radio. O terceiro

beneficio € que o acesso e a recuperacao das informacgdes sao rapidos, comparados
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com outros meios de comunicacdo e o quarto beneficio é a rapidez e a privacidade
das compras.

Deve ser levado em consideracao que a utilizacdo do marketing digital por uma
organizacgao deve ser realizada com bastante cautela e estudo, antes de ser divulgado
para o publico. Pois da mesma maneira que pode impactar positivamente um possivel
cliente, o impacto negativo também pode ocorrer. Torres (2009) por exemplo cita as
midias sociais, uma importante ferramenta de marketing digital, ao alertar que elas
possuem um enorme poder formador de opinido, que podem ajudar a construir ou
destruir uma marca, um produto ou uma campanha publicitaria.

O marketing digital tem sido de grande importancia para as organizagdes,
auxiliando principalmente o0 momento de pandemia causada pelo Covid-19, onde as
politicas publicas de isolamento social levaram as pessoas a ndo sairem de suas
casas e onde as rotinas tiveram bastante alteracdes devido essas politicas e as
consequéncias da pandemia. O marketing digital serviu mais do que nunca como
forma de captacao de clientes, consolidagdo da marca, auxilio nas vendas, melhora
no relacionamento com o publico e entre outros diversos beneficios que s6 foram
alcangados devido as inumeras possibilidades existentes neste marketing.

Este estudo, considerando este contexto, aplicado a uma empresa que foi
criada em meio a pandemia do Covid-19, pesquisa as técnicas de marketing digital
utilizadas por esta em suas redes sociais, que é o canal de divulgagao principal da
organizacao e seu grande diferencial em relacdo as marcenarias e fabricas de méveis
da regido. Portanto, pretende-se a partir deste estudo, responder a seguinte pergunta:
Quais estratégias de marketing digital sdo utilizadas pela empresa objeto deste estudo
em sua rede social do Instagram e como elas auxiliam na captacao de novos clientes?

O presente trabalho possibilitard a novos empreendedores, instituicoes de
ensino, estudiosos e interessados da area, a conhecerem um modelo de criacdo de
uma organizacao onde o marketing digital € um de seus pilares em sua existéncia e
permanéncia no mercado até o momento, devido aos inumeros beneficios que podem
ser alcancados por meio dele e que auxiliam no cotidiano da organizacdo, desde a
captacao do cliente até a criacdo de um vinculo com o publico e auxilio nas vendas.
Possibilitara, através de seus resultados ndo apenas o conhecimento das estratégias
de marketing digital utilizadas no processo de criacdo da organizacéo estudada, mas
ainda, como essas estratégias devidamente adaptadas podem ser aplicadas em
outras instituicdes que queiram utilizar o meio digital como pilar de sua origem.
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Servira também como modelo de estudo para curiosos e estudiosos da area do
empreendedorismo e do marketing digital, mostrando os resultados obtidos através
do cotidiano da organizagcdo e informacdes relacionadas aos desempenhos
proporcionados pelos meios de divulgacao online, que foram utilizados em questao.
Além de reunir as informacgdes e estratégias que estdo sendo usadas, servindo até
mesmo como um portfélio onde sera analisado com mais clareza se a maneira de

execugao das estratégias utilizadas pela Mini Marcenaria pode ser aprimorada ou nao.

1.1.1 Objetivo Geral

Analisar as estratégias de marketing digital realizadas pela Mini Marcenaria
através de sua conta do Instagram para captacao de seus clientes e vendas online.

1.1.2 Objetivos Especificos

1.1.1 Identificar as agdes de marketing digital realizadas pela Mini Marcenaria
através de sua conta do Instagram e expor os resultados obtidos;

1.1.2 Mostrar o processo de criacdo de conteludos de marketing digital aplicados
em sua conta do Instagram relacionado com a persona que a organizacao
quer impactar;

1.1.3 Verificar o impacto das praticas do marketing digital na captacao de clientes
e nas vendas online;

1.1.4 Sugerir propostas para melhorias nas praticas de marketing digital nas suas

midias sociais.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serdo abordados, os conteudos necessarios para o
desenvolvimento deste estudo, envolvendo os temas marketing digital, midias sociais,
e criagdo de conteudos nas midias sociais. Assim como suas aplicagbes nas

organizagoes.

2.1 Origem do Marketing Digital e sua importancia

O Marketing Digital originou-se paralelamente ao surgimento da internet, nos
anos estimados da década de 1960, e popularizou-se nas décadas de 1980 e 1990.
Obviamente que o crescimento foi bastante gradativo ao longo dos anos, pois ndo era
tao popular como nos dias atuais 0 acesso a internet e 0 uso de computadores, tanto
em casa como no trabalho (BORTOLI, 2020).

Com o passar dos anos, houve um grande aumento no numero de usuérios e
acesso a internet. Simultaneamente com o surgimento do comércio eletronico e das
redes sociais, foi considerado uma grande oportunidade para as empresas divulgarem
seus produtos e servigos através delas, surgindo a partir dessa época, a necessidade
de estratégias online para convencer o publico para a compra.

Atualmente, com a facilitagdo do acesso nesse mundo digital principalmente por
meio do uso dos smartphones, as estratégias de Marketing Digital evoluiram de
acordo com as necessidades que surgiram e estao em constante progresso, com o
intuito de entre outros objetivos, atrair cada vez mais a atencao do publico-alvo das
organizagdes. Segundo Kotler e Keller (2006), marketing € a ciéncia e arte de explorar,
criar e entregar valor para satisfazer as necessidades de um publico-alvo com geracao
de lucro. O objetivo do marketing € identificar desejos e gerar valor para criar
relacionamentos com seu publico, e o marketing digital auxilia nesse relacionamento,
por meio de ferramentas que possibilitam filtrar a “persona” que a organizacao deseja
impactar positivamente na inten¢ao de prospectar um futuro cliente e/ou admirador da
marca.

O termo persona é usado como uma representacao ficticia do cliente ideal de
um negocio. Segundo Torres (2009), a caracterizagdo da persona ocorre por meio de
dados reais sobre comportamento e caracteristicas demograficas dos clientes, assim

como motivacoes, desafios, preocupacodes e objetivos. Através disso, a persona guia
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a criacao de conteudo e de marketing digital, pois sera feito conteddos que agradem
ao maximo esse publico alvo.

Segundo Benetti (2022) o marketing tradicional funciona e no longo prazo
continuara sendo muito importante, mas o marketing digital tem a vantagem de poder
mensurar os resultados de todas as campanhas e saber o retorno que teve com o
investimento. Além de saber mais precisamente quem € realmente a persona da
organizagao, sendo possivel a coleta de informagdes como faixa etaria, género,
bairros de moradia dentre outras informacdes bastante relevantes de maneira mais
pratica, por ser de maneira online. Pois para obter informag¢des como essas sem ser
do modo online, através de questionarios realizados de maneira escrita, € bem mais
cansativo e pode ser visto como invasivo pela pessoa que serd abordada para
responder as devidas perguntas (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

Destacamos que, o papel mais importante do marketing digital € promover a acao
e a defesa da marca, ja que é mais controlavel do que o marketing tradicional. Seu
principal interesse é promover resultados, ao passo que o foco do marketing
tradicional € comecar a interagdo com os possiveis clientes (TORRES, 2009).

Para que o marketing digital seja bem sucedido, como meio de comunicacgao, se
contempla que os usuarios fortalecam relacionamentos e conversem entre si,
compartiihem opinides, comentem experiéncias, expressem suas preferéncias,
construam o que desejam consumir, entre outros (VITERI et al, 2018).

Por fim, na ciéncia que a tecnologia vem sendo de grande auxilio para ganho de
tempo e retorno das necessidades que o publico moderno anseia, o marketing digital
€ produto advindo de um conjunto de estratégias utilizadas para prospectar, atrair e
converter clientes no mundo digital (TURCHI, 2019; RIBEIRO, 2021). Com o intuito
chave de construir uma maquina de facil comunicacdo e de grande velocidade de
troca de dialogo com o publico alvo, o marketing digital atua com dois pilares de apoio:
0 engajamento e a interacdo. (FERREIRA JUNIOR e SILVA, 2013). A interagédo
encontra-se na via de mao dupla de informacgdes entre os vendedores e compradores,
ja 0 engajamento é perceptivel na propagacao da mensagem de campanha de vendas
(VALLE, 2012).

Sendo assim, € essencial compreender o quanto o marketing digital é uma
ferramenta de grande importancia e magnitude de impacto para todos os tipos de
organizacoes, seja ela antiga ou recente.
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2.2 Ferramentas do Marketing Digital

Existem diversas ferramentas que auxiliam nos resultados que podem ser
obtidos através do Marketing Digital. Aplicativos de diversas funcionalidades foram
criados para ajudar no desenvolvimento de conteludos a favor das pessoas e
organizacgbes, pois 0 marketing digital € bastante amplo e € muito mais que criar
propagandas e vender. Além de que a propria rede social se configura como uma
ferramenta de propagacéao de conteudo e plataforma de possiveis vendas.

Com base na prerrogativa presente na psicologia social, o ser humano como
consumidor opta por executar trocas com outros individuos ou sistemas a fim de
alcancar um desejo/necessidade inicial (LEVITT, 1960; BAGOZZI et al., 2002). Sendo
assim, o marketing ndo busca construir necessidades, mas sim moldar consciéncia
de consumidor, captando a atencéo e trabalhando o emocional desde o principio,
desde o desejo de compra em campanhas em redes sociais até um fechamento de
pagamento a um produto (SOLOMON, 2011).

Em conformidade as ferramentas que auxiliam no marketing digital, existem
aplicativos de diversas funcionalidades. De acordo com uma pesquisa realizada por
Farias (2017) sobre ferramentas de marketing digital que possuem o objetivo de
alavancar negécios e aumentar a presencga digital das organizagcées e/ou pessoas,
através dessas ferramentas é possivel acompanhar a performance dos canais digitais,
gerenciar metas e indicadores chaves de desempenho (KPI’s), otimizar a dindmica da
equipe de trabalho e gerar ideias valiosas com base nos fatos e dados. Alguns
exemplos com nomes desses aplicativos que foram citados na pesquisa de Marcus
Farias sdo: Google Analytics, SimilarWeb, Google Search Console, Canva e Trello.
Todos com fungdes distintas e com o objetivo de aprimorar os resultados dos usuarios.

Detalhando as funcbes de cada aplicativo, sobre o Google Analytics: servico
gratuito que monitora e executa analise de sites, integrando-se com outros servigos
do Google, como Ads e Search. Esta ferramenta da empresa americana torna possivel
monitorar o perfil de quem engaja no sites diversos, as paginas mais acessadas,
conversoes, dispositivos méveis ou eletrdnicos de escolha, cidades e outros dados.
Tornando mais simplificada, objetiva e lucrativa a estratégia de marketing, conteudo e
produtos que uma empresa pode desenvolver (GOOGLE ANALYTICS, 2022).

O SimilarWeb, fundado em margo de 2019 por Or Offer, proporciona uma
analise de concorrentes e € de grande importancia para o marketing digital de uma
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empresa moderna. Além de gerar um entendimento maior do mercado, a identificacao
e analise de seus principais concorrentes e analise de sites é essencial na hora de
entender como as outras instituicées se posicionam (SIMILARWEB, 2022).

Ja o Google Search Console, sistema de suporte do Google no qual ndo é
obrigatério inscricdo para liberacdo de uso, de acordo com a prépria empresa
americana € classificado como um servigo gratuito de monitoramento/manutencao e
na resolugao de problemas do mundo digital (SUPPORT GOOGLE, 2022).

Por fim, o Canva e o Trello se associam como ferramentas de suporte na
propagacao e divulgacdo de um empreendimento, pois com o Canva é possivel
executar designs (artes digitais) de maneira intuitiva e pratica, tornando esse passo
mais simplificado e palpavel para qualquer individuo que deseje utilizar em seu
desenvolvimento de marca. Ja o Trello se encontra como ferramenta de organizagao
compartilhada entre os colaboradores de uma empresa para compartimentacao do
passo a passo desde venda, producao até entrega final do produto. Garantindo assim,
uma linha unica e precisa de produ¢gdao em uma empresa que possui uma necessidade
de agilidade no executar de seus produtos, como no caso de uma marcenaria com
prazo de producao estipulado de 12 dias uteis.

2.3 As midias sociais como estratégia de marketing digital para captacao de
leads

Segundo Ribeiro (2020), redes sociais ndo sdo a mesma coisa que midias
sociais. As redes sociais sdo basicamente uma categoria dentro das midias sociais,
com a intencdo de estabelecer relacionamentos com pessoas que possuem
interesses em comum. Como ja muito estudado ao conhecimento do publico moderno,
o foco das midias sociais se encontra em compartilhamento de conteudo, expandindo,
inclusive, a rede social (TURCHI, 2019).

As midias sociais vao de aplicativos a sites e redes sociais que permitam a
interagdo e conexao entre os usuarios. As redes sociais mais utilizadas atualmente
sao o Instagram, YouTube e Facebook. O Instagram possibilita que as empresas se
conectem com 0s seus seguidores, além de possibilitar a humanizacdo da marca,
gerando cada vez mais engajamento e empatia no seu publico. Desde fotos a videos
gue conectem a marca com seus compradores, essa ferramenta digital € uma
verdadeira ponte de aproximacao da via clientes/vendedores (VIRTANEN, 2017;
MUNOZ, 2020).
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O Youtube é vantajoso porque ele € um dos canais mais eficientes que existem
para aumentar o engajamento e a visibilidade de uma marca. Os videos sao o melhor
formato que existe atualmente e que mais agrada as pessoas, por iSSo possuem um
grande crescimento organico. Somado a essas duas ferramentas citadas, o Facebook
atua como link de conexao entre o mercado e o comprador, pois por meio dessa
ferramenta é possivel criar anuncios que apareceréo no feed de noticias dos usuarios
do Instagram (aba patrocinado), do Youtube e do préprio Facebook. Os anuncios sdo
direcionados a pessoas em seu grupo demografico de destino (atuando sobre a
persona e leads), para que vocé possa ter certeza de divulgar sua mensagem sem
perder tempo ou dinheiro (FERREIRA JUNIOR, 2013; SILVA, 2022).

Aplicativos esses, que sdo extremamente importantes para a captagdo de
leads, ja que fazem parte do uso diario de muitas pessoas. Cada um deles possui
funcdes especificas, o Instagram conta com principal objetivo o compartilhamento de
fotos em alta velocidade, o YouTube com o compartilhamento de videos e o Facebook,
0 mais populoso aplicativo do mundo, apresenta diversas fungdes, tem o objetivo de
conectar as pessoas, servir como buscador de informacgdes rapidas e além disso
funciona como uma espécie de centralizador de contatos (MILLER, 2011; SMITH,
2023).

Como foi comentado acima, esses aplicativos sdo fundamentais para a
captacao de leads que sao basicamente contatos de possiveis consumidores que
possuem interesse no produto e/ou servigco ofertado por uma organizagao, que através
de estratégias gerou curiosidade na pessoa, que acabou cedendo informacdes
pessoais e/ou profissionais (como e-mail, nome, telefone) com o intuito de receber em
troca alguma recompensa oferecida pela empresa em questdo (como ebooks, cupons
de desconto, participacao em sorteios). (BORTOLI, 2020).

Através das informacdes obtidas pelo consumidor do conteudo, é possivel
iniciar um relacionamento onde com o decorrer do tempo o usudrio sera direcionado
para o funil de vendas (ferramenta que orienta os clientes ao longo de sua jornada de
consumidor - criando uma sequéncia guiada de acdées com estimulos de conteudos
relevantes e que faz com que os leads se movimentem de uma etapa para outra) por
meio de estratégias, com o intuito de transforma-lo em cliente. Segundo Faustino
(2019), a qualificacao do Lead é tdo importante quanto a captacéo. Pois € através do
relacionamento que se torna possivel observar um possivel potencial de compra por

meio do cliente.
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Existe uma pratica bem importante no marketing digital que é chamada de
Sales Development Representative (SDR), cuja funcdo é mandar informacbes e
anuncios personalizados para cada Lead, com discursos e propagandas cada vez
mais personalizadas ao perfil em questdo. Através dessa etapa, € possivel atingir a
pessoa de maneira bem intima, de acordo com os dados e contatos obtidos

anteriormente.

2.4 O Instagram como ferramenta de marketing digital

Dentre as diversas possibilidades de uso do aplicativo do Instagram encontramos
certos caminhos que podem proporcionar uma abertura a negocios e produgao
monetéria pelo marketing digital. Entre essas possibilidades esta presente a venda de
produtos e servicos, a venda de publicidade, a venda de infoprodutos, o mercado de
afiliados e, por fim, o gerenciamento de contas (MUNOZ, 2020).

Com o uso de publicagdes em formatos diversificados (fotos, videos, stories,
reels e transmissdes ao vivo) a ferramenta associada ao Facebook tem ganhado, dia
apoés dia, mais espaco no mundo dos negécios. O alto indice de usuarios é um dos
fatores chave para uma expansao facilitada em apenas poucos clicks (POWELL,
2010).

Ao ter um perfil comercial no Instagram € possivel comecar a fazer Marketing
Digital na rede social. Para isso, uma das possibilidades seria por meio de uma
fanpage no Facebook conectada a um perfil no Instagram com ao menos 100
seguidores ou entdo diretamente na plataforma do Instagram, utilizando o campo de
“patrocinado” e clicando na aba “Anuncios no feed do perfil” (OLIVEIRA, 2022). Assim,
€ possivel saber género, idade, localizacao e horarios em que os seus followers mais
acessam o aplicativo e descobrir 0 alcance e o engajamento de cada publicacao.
Sendo assim, é construida uma ferramenta de atuagédo com um funil de alcance aos
seus consumidores (CASTRO, 2020; MUNOZ, 2020).

Como uma poderosa ferramenta de marketing digital o Instagram pode ser uma
grande poténcia de crescimento em uma empresa quando utilizado com sabedoria,
agindo sobre um calendario de postagem convidativo, com uma boa relacdo com os
seguidores, utilizando hashtags e por meio de analise profunda em interesse,
atualidade e frequéncia das ag¢des de um usuario da rede (real compreensao do
algoritmo do Instagram) (VIRTANEN, 2017; RIBEIRO, 2022).
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2.5 Criacao de Conteudo nas midias sociais e sua relacao com a persona da
organizacao

A relacao da persona (representacao ficticia do cliente ideal de um neg6cio)
com a organizagao, é essencial para a obtencao de resultados satisfatorios para as
empresas que estao utilizando o marketing digital ao seu favor. Entender o publico-
alvo é fundamental para o desenvolvimento das campanhas de marketing que seréo
feitas, mas conhecer a persona pode ser ainda mais eficaz.

Saber a persona de uma organizacao é muito mais que saber informacdes
como idade, género, localizacdo e profissdo. Conhecer a persona se trata de
informagdes mais subjetivas do cliente como hobbies, frustragdes, desafios e sonhos.
Conseguindo assim, ter o retrato do “cliente ideal”, um personagem ficticio que reune
0 maximo de caracteristicas que um cliente pode ter (BENETTI, 2021).

E sabendo as informagdes do “cliente ideal”, € possivel definir estratégias de
marketing que se paregam mais com o publico de interesse, por meio de publicacdes
e informagdes que o possivel cliente vai engajar cada vez mais com a organizagao.
De acordo com Rocha e Trevisan (2020), sdo as personas que ajudam a decidir o tipo
de conteudo que sera criado, como dar seguimento aos leads e como atender as
guestdes relacionadas a aquisicao de clientes e retencéo.

Em detalhamento, quando falamos de persona, é uma ferramenta utilizada em
estratégias de interacdo, como as de Marketing de Conteudo, relacionamento e social
media. E o conceito de como seria o cliente ideal para o seu negdcio, baseado em
varios dados como: dados demogréaficos, motivacbes, preocupacdes, objetivos,
comportamento e gostos pessoais. Lead € alguém que demonstrou ter interesse no
seu produto ou servico, independente de fazer parte do seu publico alvo ou da sua
persona, por meio do preenchimento de formularios online com seus dados de
contato, se tornando um consumidor em potencial (TURCHI, 2013; KOTLER,
KARTAJAYA, SETIAWAN, 2017).

Ao falar de marketing digital, publicidade on-line, marketing web, publicidade
na Internet implica sobre utilizar efetivamente a Internet como uma ferramenta de
marketing, envolvendo comunicacao, publicidade, propaganda e todo o arsenal de
estratégias e conceitos ja conhecidos na teoria do marketing (TORRES, 2009).

Através disso, fica mais facil captar a atencéo dos visitantes que possuem alto
potencial de engajamento e compra, facilitando o processo de conversao e retengao.
Pois se tratando da persona reconhecida pela organizacdo, as postagens vao ser
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relacionadas ao que a maioria do seu publico vai se identificar, através de hobbies,

gostos em comum e estilo de vida.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

A classificacdo desta pesquisa é a aplicada, pois ela gera conhecimento para
a aplicagao pratica disposta a solucao de problemas reais e é feita para adquirir novos
conhecimentos, visando uma utilidade. No caso desta pesquisa, € mostrado o impacto
positivo que o marketing digital pode causar em uma empresa e mostra o
conhecimento e experiéncia obtido pela organizagdo com o uso das redes sociais, que
é fundamental para a existéncia e funcionamento dessa empresa (KUHN, 1970).

Sobre a abordagem, é utilizado a quantitativa, pois é baseada em numeros
obtidos por meio do marketing digital. E também através da qualitativa, pois sera
mostrado informacgdes, opinides e percepcdes dos resultados do marketing digital.
Onde através dessas informagdes foi permitido identificar, por exemplo, os bairros
onde o marketing digital € melhor performado, o publico que mais se identifica com os
anuancios e as pessoas que menos se interessam pelos conteudos postados pela

organizagao.

Quanto ao procedimento técnico, o aplicado foi o estudo de caso. Onde foi
estudado exclusivamente as praticas do marketing digital da Mini Marcenaria,
empresa do ramo moveleiro localizada em Cabedelo-PB. Em relagdo ao método,
aplicou-se o hipotético dedutivo o que mais se adequa com a pesquisa em questao,
pois através das informagdes obtidas por meio das publicagdes realizadas, é feito
testes filtrando publicos com caracteristicas distintas, em busca de conversao de
pessoas que nao conhecem a marca para se tornarem possiveis clientes da

organizacgao.
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3.2 UNIVERSO, AMOSTRAGEM E AMOSTRA

3.2.1 Delineamento do Estudo

Trata-se de um estudo que seguira um modelo de avaliacdo observacional
quantitativa a partir de analise estrutural na ferramenta “painel profissional” presente
no Instagram da empresa estudada desde 2020.

O estudo compreende um recorte de 90 dias de monitoramento geral sobre o
modelo do alcance e entrega de propagandas, posts e engajamento organico
executado durante 2 anos de existéncia da Mini Marcenaria frente ao marketing digital.
Para isso, uma comparacao foi feita entre os anos de 2021 e 2022, a fim de com os
dados extraidos da ferramenta descrita acima uma verdadeira analise possa ser

executada de maneira clara e palpavel.

3.2.2 Tamanho Amostral

Por se tratar de uma rede social com alteracdo extremamente voluvel de
seguidores, optou-se por elencar o tamanho da amostra por meio do numero total de
postagens presentes na conta da rede social Instagram registrada a fabrica de
marcenaria, finalizando assim com um numero de 925 posts, que variam entre fotos e
videos.

3.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados foi feita com os dados extraidos da plataforma “Insights sobre
a conta” presente na rede social em estudo, o Instagram. Os dados foram inseridos
no software Excel para tabulagao e, por fim, na formacgao de tabelas.

3.4 PERSPECTIVA DE ANALISE DE DADOS
Andlise observacional dos dados foram executadas de modo pareado (mesmos

posts em diferentes momentos, ano de 2021 e ano de 2022) por meio do software

Excel, com observagédo da frequéncia de dados a fim de alcangar a compreensao
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sobre o0 alcance real para o publico no decorrer do tempo de atuagdo da Mini
Marcenaria no Instagram.

Os dados qualitativos sobre os conteldos presentes em cada post pela
empresa Mini Marcenaria foram analisados a partir dos valores encontrados na aba
painel profissional para compreenséo de alcance e real retorno de vendas por meio

dessa ferramenta do marketing digital.
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4 ANALISE DE DADOS

Na analise de dados da nossa pesquisa atuamos a partir da demonstracao, de
modo detalhado, como ocorre 0 processo de criacao de conteudos digitais da Mini
Marcenaria, compreendendo seu impacto nas praticas do marketing digital via
aplicativo do Instagram para captacdo e crescimento de clientes em suas vendas
online. A analise é apresentada considerando cada objetivo do estudo conforme
descrito a seguir.

4.1. As acdes de marketing digital realizadas pela Mini Marcenaria através de sua
conta do Instagram e os resultados obtidos

A Mini Marcenaria € uma empresa que abarca o universo do marketing digital
desde sua criagao. A rede social escolhida para ser a ponte entre os vendedores e 0s
compradores escolhida foi o Instagram. Sendo assim, podemos observar uma
empresa com em torno de 40.800 seguidores, seguindo um total de 980 contas e com
925 publicagdes.

Segundo Kotler, P., Kartajaya, H. etiawan, | (2016), existem cinco categorias de
indicadores que medem se o conteudo sobre o marketing digital € visivel
(assimilacdo), comunicavel (atracdo), pesquisavel (arguicdo), util (acdo) e
compartilhavel (apologia).

No caso da Mini Marcenaria, os resultados obtidos foram conquistados através
de testes, fazendo publicacbes em formato de video longo, video curto e fotos.
Abrangendo varios tipos de assuntos, como a histéria da empresa, confeccao dos
moveis, dia a dia dos colaboradores, feedbacks dos clientes, assuntos de curiosidade
sobre marcenaria, videos e fotos dos méveis decorados e entre outras formas de
conteudos criados.

Assim permitindo a mensuracao dos resultados de cada publicagao, por assunto
e formato abordado, filtrando o que mais trouxe engajamento e retorno para a
organizacédo. Informagdes como estas, que sé € possivel obter através das
ferramentas que o Marketing Digital proporciona.

Como resultado de seus métodos de vendas a conta intitulada
@minimarcenaria possui um engajamento geral de 20.762 contas (Taxa de 7% de

crescimento de 9 de abril de 2022 até 07 de outubro de 2022). Presente no seu publico
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encontrou-se as principais cidades de: Jodo Pessoa com 60,9% dos acessos, em
seguida Campina Grande com 27,3%, Cabedelo com 3,4% de engajamento em
acessos e, por fim, Bayeux com 0,7% de procura ao perfil da marcenaria (Figura 1).

FIGURA 1 — Analise por Municipios que apresentaram mais engajamento no periodo de 90

dias do recorte do estudo.

20.762
Contas com engajamento

+7,4%

Publico engajado ®

Principais cidades

Jodo Pessoa
) 60,9%

Campina Grande
E— 27,3%

Cabedelo
» 3,4%

Bayeux
' 0,7%

Fonte: Instagram — Painel Profissional, Insights, engajamento.

Sabendo da importancia do engajamento para as vendas e repercussao
positiva no mercado para o marketing digital, € essencial salientar que, ele é
metrificado em relacdo ao alcance do post ou ao numero de seguidores e pode ser 0
motivo de aumento ou até perda de vendas em uma empresa. A compreensao do
engajamento se encontra desde um clique, um comentario e até uma curtida, entre

outras a¢des que um usuario de uma rede social pode executar.

E notério que as redes sociais (Twitter, Instagram, Facebook, Pinterest
etc.) ampliaram as possibilidades de troca de informacgdes e influéncias,
as pessoas falam sobre seus interesses, e entre eles estdo empresas,
marcas e produtos. Elas interagem no sentido de esclarecer suas duvidas
e conhecer os questionamentos de outros usuarios, e usam, para isso, a
opinido de pessoas conhecidas ou nao (TURCHI, 2019, p. 64).

A definicdo bem executada de persona é fundamental para estabelecer o
relacionamento com os diversos publicos e um engajamento positivo como o

apresentado na Figura 1, uma vez que influéncia social € um importante moderador
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no comportamento de consumo, as empresas tem estabelecido e escolhido pessoas
influentes para compartilhar da sua vida e sua rotina com a empresa, buscando
aumentar ainda mais o seu publico. Dessa forma, é fundamental estabelecer um perfil
do consumidor e estabelecer também um vinculo e conexao de acordo com o perfil
que quer atingir (ROCHA e TREVISAN, 2020; MCKENNA, 1992).

No recorte do dia 9 de abril de 2022 até o dia 7 de outubro de 2022 (90 dias
corridos) houve uma interagdo de 5.308 curtidas em publicagbes (dentre 183
postagens executadas nesse periodo), 313 comentarios (em sua maioria positivos e
de duvidas por alteragdes de medidas e personaliza¢des individualizadas, que foram
100% respondidas via direct), 297 compartilhamentos e 2.120 salvamentos do post
(Figura 2).

FIGURA 2 — Dados numéricos do engajamento por postagens em curtidas, comentarios,

compartilhamento e salvamento no periodo de 90 dias do recorte do estudo.

43.217

44,7% de anincios

+15,7%

Interagdes com publicagées 9.575

Curtidas 5.308
Comentarios 313
Salvamentos 2120

Compartilhamentos 297

Fonte: Instagram — Painel Profissional, Insights, engajamento.

Dentre os motivos para esse resultado encontram-se os métodos de postagens
escolhidos pela fabrica, dentre estes, a criacdo de “combos” se tornou 0 meio mais
bem sucedido e com excelente retorno dos individuos que acessam a plataforma. A
juncao de méveis que fazem uma composicao de um espaco facilita a visualizagao do
cliente e, muitas vezes, torna-se o peso final de decisdo no momento de uma compra.
Sem contar com a variada possibilidade de alteracdo de medidas, sendo mdveis
projetados (do tipo solto — sem necessidade de instalagdo em paredes no local na

casa do cliente).
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4.2 O processo de criagdo de conteudos de marketing digital aplicados na conta do

Instagram da empresa relacionado com a persona que a organizagdo quer impactar

Utilizando como o objetivo de um processo criativo a produgcéo de métodos que
chamem a atengdo dos possiveis consumidores auxiliam na captacao e vendas. Em
uma empresa com a persona que se relaciona a uma busca por personalizar sua casa
de um modo que o custo beneficio se alie a felicidade que o poder de compra acarreta.
O método de melhor alcance e retorno em vendas instituido pela marcenaria em
estudo foi a construgdo de combos.

Para analise dos dados decidiu-se trabalhar com os 4 combos ou méveis mais
vendidos e procurados na fabrica da Mini Marcenaria (conforme figura 3A, 3B, 3C e
3D), a fim de compreender a procura e o feedback dos clientes nos moveis. Todo esse
contexto com alcance organico em um puro marketing digital em meio a uma

pandemia mundial.

FIGURA 3A, 3B, 3C e 3D — Imagens correspondentes aos moveis/combos que possuem maior

taxa de vendas na empresa Mini Marcenaria, Jodo Pessoa-PB.
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TABELA 1 - Andlise de categorias com detalhamento de Postagens (Curtidas, Comentario
Compartilhamentos, Salvamentos de portagens e Alcance total de publico) executada via aplicativo
Instagram no ano de 2021 e no ano de 2022 em conta de empresa de marcenaria (Mini Marcenaria)

em Jodo Pessoa — PB.

Moéveis ou Combos | Combo: Mesa Buffet 4 Estante com 8 Carrinho de
+ Estante + portas com 1 espagos, 1 Café
Dupla de prateleira (3B) porta e pés (3D)
Categoria -Ano Nichos palito (3C)
Retangulares
(3A)
Curtidas — 2021 192 199 124 396
Comentarios — 2021 64 0 1 15
Compartilhamentos — 2021 0 55 0 153
Salvar postagem — 2021 83 76 24 164
Alcance - 2021 1.074 15.081 3.148 24.379
Curtidas - 2022 5.331 276 5.457 738
Comentarios - 2022 85 3 54 42
Compartilhamentos - 2022 450 48 166 66
Salvar postagem - 2022 1.876 61 990 132
Alcance - 2022 372.582 12.657 491.866 82.373

Fonte: Prépria do autor.
*Dados obtidos via ferramenta Insights (Aplicativo Instagram).

* Subclassificagdo que advém da Figura 3 (A, B, C e D) para demonstracdo de fotos ou renders dos
moveis em estudo da atual tabela.

Na tabela 1, podemos observar o crescimento em todas as categorias
presentes nas 8 postagens (os quatro moveis postados pela primeira vez em 2021 e
0s 4 moveis postados novamente no ano de 2022). Em andlise na busca da
justificativa desse crescimento com os dados em maos, encontra-se o fato que a
empresa no decorrer desses 2 anos de intervalo aperfeicoou e especializou sua
persona (Figura 4) em conjunto com o devido encaixe do seu publico alvo para
vendas.

Em destaque devido aos dados da tabela 1, temos a categoria alcance, na
qual a férmula presente na plataforma do Instagram favorece a conta que entrega com
frequéncia, qualidade e retorno (MORAIS, 2020). Sendo assim, o crescimento

organico foi construido com valores comprovados para o combo mesa, estante e nicho
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de 1.074 pessoas alcancadas com a primeira postagem; ja para 372.582 pessoas
alcangadas na postagem mais recente do ano de 2022 com o mesmo produto.

Sobre a persona da empresa em estudo (Figura 4) - Mini Marcenaria — os
colaboradores apelidaram com o nome de “Laura”, e suas principais caracteristicas
sdo usadas como modelo a ser seguido nas publicagdes. Por motivos de que a maioria
do publico da empresa possui caracteristicas bastante semelhantes ao da persona. A
Laura citada acima possui 36 anos, adora Instagram, esta em home office, gosta de
decoracao e vive de aluguel. Caracteristicas essas, coletadas através dos resultados

das vendas e informagdes que o marketing digital proporciona.

FIGURA 4 - Persona da Empresa Mini Marcenaria, método de aproximagé&o com os clientes
para captacao e fechamento de vendas no publico alvo da marcenaria em Jodo Pessoa-PB.

Nossa persona

36 anos

Laura

Esta em home office Mae
-

Gosta de decoragao . ' = - Vive de aluguel

A

Fonte: Prépria do autor.

Persona por definicdo € a representagao ficticia do cliente ideal sobre um
negécio/empresa. E uma sistematica baseada em dados reais de comportamento e
caracteristicas sociodemograficas dos clientes em potencial, assim como histérias
pessoais, motivacoes, objetivos, desafios e preocupacdes. A persona guia a criagao
de conteudo e de Marketing Digital. A somatoria da definicdo precisa da persona
utilizando os leads como um funil de ideias e ferramentas para captura de clientes
mostra a Mini Marcenaria com bons resultados na criagao de um impacto positivo para
o alcance amplo de mercado (OTHON ; COELHO, 2016).

A covid-19 pode ser também elencada como fator importante na escolha do
consumidor de aumentar seus gastos em méveis para seu lar, uma vez que o home
Office se tornou uma realidade nas mais diversas empresas e a vontade de trabalhar
com conforto em casa se tornou uma necessidade (REZENDE et al, 2020).
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Além disso, no Instagram da Mini Marcenaria por exemplo, foi percebido que
postagens realizadas com mdveis decorados através de fotos e videos geram mais
resultados no quesito de numeros obtidos em curtidas, compartilhamentos e
salvamento da postagem, quando comparados com outros modelos de publicagdes.

Resultados como esses também demonstram que o protagonismo e a
criticidade crescente do consumidor geraram um reposicionamento estratégico das
empresas, na medida em que outros critérios além do atendimento e da qualidade do
produto passaram a ser considerados (SILVA, 2019).

Marketing também envolve analisar as necessidades do consumidor,
garantir informagdes precisas para desenhar e produzir produtos ou
servigos que estdo de acordo com as expectativas dos consumidores
e fornecedores. (BOONE, KURTZ, 2009, p.9)

Logo, na ciéncia que alcangcar o consumidor torna-se o objetivo final dos
vendedores em empresas. A incessante busca por engajamento e retorno em forma
de cliques, torna o mercado digital um ambiente no qual deve ser porta voz dos
desejos dos compradores em potencial.

4.3 Verificar o impacto das praticas do marketing digital na captacao de clientes
e nas vendas online

Colocar o consumidor em destaque é a “formula secreta” para o crescimento
digital de uma empresa (SILVA, 2019; FAUSTINO, 2019). Como propésito da empresa
de marcenaria, o cliente foi colocado como figura principal na escolha dos posts
entregues diariamente na plataforma. O olhar para o individuo que mora de aluguel,
nao tem intengao de se comprometer financeiramente com grandes gastos, mas ainda
sim deseja possuir um lar montado do seu jeito e com sua cara em cada metro
quadrado € o alvo da empresa.

Uma vez que seu consumidor alvo foi selecionado e com a persona da empresa
detalhada o trabalho consistiu em constancia e criatividade em métodos para se
aproximar do cliente. Feriados, dias comemorativos nacionais e internacionais foram
utilizados para ter esses lagos estreitados na via vendedor/comprador, sempre se
apoiando em literatura que solidificasse a proposta da empresa de cativar o cliente
(CARDENAS, 2015).
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Praticas de marketing digital como utilizagdo da ferramenta patrocinado no
Instagram acarretou em um aumento progressivo e continuo nas vendas dos combos,
principalmente no descrito na Figura 3A: Mesa + Estante + Dupla de Nichos
Retangulares. Uma simples andlise comparativa de dados presente na TABELA 1,
pode-se encontrar valores em destaque do alcance, salvar a postagem e
compartilhamentos deste conjunto de moéveis. Em uma visdo financeira desse
destaque temos um valor final de vendas apés essa entrega digital de mais de 25%
do lucro da fabrica (entre 2020 e 2022).

No Grafico 1, pode-se observar a propor¢dao entre o sexo feminino e o sexo
masculino frente ao publico de acordo com o algoritmo presente na plataforma do
aplicativo Instagram da empresa em estudo, Mini Marcenaria. Ap6s conhecimento a
partir da persona da @minimarcenaria (Figura 4) e produtos de entrega ao seu publico
com maior procura como demonstrado pelo algoritmo do aplicativo em estudo (Figura
3A, 3B, 3C e 3D) é gerado uma porcentagem frente ao total de pessoas que a
plataforma expandiu a visualizacdo dos posts. Como observado no grafico 1 é
possivel inferir gue o maior publico da Mini marcenaria é do sexo feminino com 74,5%

em comparag¢ao com os 25,4% do sexo masculino.

GRAFICO 1 - Proporgao entre o sexo feminino e sexo masculino frente ao publico de acordo

com o algoritmo da plataforma do Instagram da Mini Marcenaria, Jodo Pessoa-PB.
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*Dados obtidos via ferramenta Insights (Aplicativo Instagram).
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Por fim, podemos atribuir uma relacao positiva e de constante crescente entre o
a escolha de nicho de abordagem da empresa (Aplicativo do Instagram, formato de
fotos e videos, entrega constante de postagens para o algoritmo da rede social) em
conjunto com uma persona que se assemelha, como visto nos dados comprobatérios
da ferramenta Insights, com o publico alvo que se identifica, se aproxima e se sente a
vontade para comprar os produtos em exposicao digital na plataforma do Instagram
(BOONE, 2009).

O impacto presente em uma empresa no mundo digital é visualizado a partir da
repercussdo de acesso, procura e vendas (CARDENAS, 2015; SINCLAIR, 2018).
Como método para observar esse indice marcadores presentes na prépria plataforma
do Instagram foram escolhidos, como o “Painel Profissional” e suas analises, como
demonstrado na tabela 1.

E possivel dizer que houve um aumento no impacto da empresa frente a suas
estratégias de aproximacao com o consumidor por meio da construgdo da persona,
utilizacdo da entrega do algoritmo com postagens frequentes e aproximagdo com o
cliente via comunicagao facilitada encontrada na rede social. O crescimento encontra-
se em todas as categorias: curtidas, comentarios, salvamentos e compartilhamentos,

com valores acima de 100% de crescimento (Tabela 1).
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CONSIDERACOES FINAIS

Pode-se concluir que a empresa em estudo utilizou das ferramentas presentes
na plataforma do Instagram, como: entrega de postagens, aproximagcdo entre
vendedor e consumidor via mensagens diretas, atendimento personalizado e
humanizado com o cliente.

Por consequéncia de suas estratégias de persona bem delimitadas e
categorizacao de leads que visam o sucesso de vendas ao publico alvo, a empresa
Mini Marcenaria conseguiu em 2 anos de existéncia no mundo digital, se solidificar e
desenvolver um patamar exponencial de aumento em curtidas, comentérios,
compartilhamentos, salvamentos de posts e alcance de publico.

Sobre a problematica da pesquisa, podemos observar que as estratégias de
marketing digital, como constru¢ao da persona somado a fundamentacao de leads,
possuem impacto positivo como comprovado via numeros de analises presentes no
painel profissional do Instagram, e sim, auxiliam na captacdo de novos clientes.

Apesar dos resultados relatados, como limitacao do estudo temos a plataforma
de escolha de vendas, pois a mesma possui grande volatilidade em suas regras e
formatos de trabalho, novas pesquisas e renovacgdes constantes de dados devem ser
almejados a fim de, cada vez mais, o software do Instagram possa ser uma ferramenta
que auxilia o mercado digital mundial.

Para avangco e melhorias da empresa é preciso que a @minimarcenaria
permaneca em estudo constante das atualizagdes da rede social, tornando, cada vez
mais, a empresa em uma imagem de proximidade e intimidade com o consumidor.
Colocar a “cara” na empresa que vincule essa vida de mulher ou homem que é
independente, trabalhador(a) em seu Home Office com desejo de possuir seus méveis
com sua personalidade.

Méveis que foram feitos com exclusividade para a pessoa e ndo para o ambiente
que se localiza no momento, visto que muitos dos consumidores ainda vivem de
aluguel e querem a liberdade de levar seu “movel mini” para qualquer lugar que for,
pois ele sera unico e extremamente desejado.

Por fim, apesar do inicio de esclarecimento que este estudo propiciou a respeito
da ligacdo entre o marketing digital, foco na plataforma do Instagram, em uma
empresa que foi fundada em um periodo pandémico, se faz necessario estudos mais
aprofundados sobre a problematica em pesquisas futuras.
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