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RESUMO

A batalha atual das empresas esta em conquistar os clientes e tornar suas vidas mais
faceis. A civilizagcdo como um todo esta num momento em que tudo esta se fazendo
de maneira digital e qualquer empresa que queira elevar suas vendas e se destacar
no mercado precisa entender do Marketing Digital, e identificar o que o clientequer ver
nos sites, nos blogs, e redes sociais. Antes era o0 bastante que as empresasapenas
investissem em propagandas de TV, hoje ela precisa ceder o reinado aos
consumidores ou a marca some " Quanto mais se conhece a marca e o produto, mais
as vendas acontecem "; e para isso usamos 0 Marketing Digital. O Marketing Digital,
tem sido nos Ultimos anos - principalmente os de pandemia - uma ferramenta
amplamente utilizada pelos consumidores. O Marketing Digital € relativamente novo,
nasceu junto com a Internet, ele também tem hoje a responsabilidade de diferenciar
0s negocios de seus concorrentes, e fazé-lo destacar-se em seus resultados. Grandes
empresas ja entenderam que o cliente agora é digital, e entender como funciona o
Marketing Digital € necesséario.

Palavras-chave: Marketing Digital, vendas, produtos e servicos, lucro



ABSTRACT

The current battle for companies is to win over customers and make their lives easier.
Civilization as a whole is at a time when everything is being done digitally andany
company that wants to increase its sales and stand out in the Market needs to
understand digital Marketing, and identify what the customer wants to see on websites,
blogs, and social networks. Before, it was enough for companies to only invest in TV
advertisements, today it needs to cede the reign to consumers or the brand disappears
"The more you know the brand and the product, the more sales happen"; and for that
we use Digital Marketing. Digital Marketing has been in recent years - especially the
pandemic - a tool widely used by consumers. Digital Marketing is relatively new, which
was born along with the Internet, it also has today the responsibility of differentiating
the business from its competitors, and making it stand out in its results. Large
companies have already understood that the customer is now digital, and
understanding how digital Marketing works is necessary.

Keywords: Digital Marketing, sales, products and services, profit
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1 INTRODUCAO

Para que um comercio possua crédito e fama, a empresa, ou qualquer outro
estabelecimento, necessita que sua marca seja forte. Anteriormente apenas uma boa
reputacdo era eficaz, para que ela fosse conhecida; porém com o passar das décadas
percebe-se a necessidade de investir em formas melhoradas de se destacar,
ganhando o nicho que se propde a marca.

Assim sendo, o Marketing se tornou eficaz para atingir esse objetivo, agregando
um valor direcionado ao estabelecimento.

Mas com a criagao da Internet, e o mundo digital, houve uma ampliacao de tal
modo que marcas conhecidas em alguns paises por exemplo, se tornaram mundiais,
gracas a esse tipo de propaganda.

O Marketing Digital tem hoje a responsabilidade de diferenciar os negécios de
seus concorrentes, e fazé-lo destacar-se em seus resultados.

O Marketing Digital vem para facilitar a vida das pessoas. Em pouco tempo se
faz a divulgacéo e se estabelecem contatos e isso até com um gasto menor, pois basta
ter acesso a Internet e saber divulgar o produto. O consumidor, por sua vez, tera
também uma maior facilidade para dar sua opinido sobre o produto, fazer
comparacdes e compartilhar seu contetdo. O que passa a ocorrer, entdo, € uma
interacdo maior e plena entre o consumidor e o proprietario. O consumidor tera mais
facilidade para escolher e comprar; a vida de muitos que tém pouco tempo para sair
e pesquisar diversos produtos ficara facilitada; de casa mesmo o consumidor fechara
negacio. (Cintra,2010)

Mas como chegamos a isso?

1.1 OBJETIVO

Os objetivos Gerais e Especificos que irdo orientar este trabalho estdo descritos
abaixo:

1.1.1 Objetivo Geral
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Conhecer a “histéria do Marketing Digital” e sua importancia nas industriasatuais

1.1.2 Objetivo Especifico

1 Mostrar a evolucao do Marketing Digital

1 demonstrar a importancia do Marketing Digital para empresas

1.2 JUSTIFICATIVA

Grande parte dos negécios que séo feitos nos dias de hoje, séo feitos de
maneira digital, e por isso existe uma necessidade de visibilidade e de destaque.

A frase "quem nao é visto ndo é lembrado”, € uma realidade, e apesar de ser
uma ciéncia em constante atualizacdo, nunca devemos esquecer de onde ela veio,
sendo uma ciéncia relativamente nova, o Marketing Digital, é ultimamente o
responsavel por nos lembrar de muitas empresas e de nos fazer conhecer novas

empresas e Servicos.

1.3 METODOLOGIA

Segundo Gongalves (2004), as pesquisas devem ter um roteiro de execucao
com uma estrutura que tenham elementos essenciais relatados no trabalho; para esse
trabalho foi escolhida a pesquisa bibliografica que sera feita a partir do levantamento
de referéncias tedricas ja analisadas, e publicadas por meios escritose eletrénicos,

como livros, artigos cientificos, paginas de Web Sites, sobre o tema Marketing Digital.
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1.4 ESTRUTURA

O trabalho esta estruturado em capitulos divididos nos respectivos assuntos:
Capitulo 2.2: O inicio do Marketing Digital, suas vantagens e desvantagens
Capitulo 2.2: As ferramentas utilizadas pelo Marketing Digital

Capitulo 2.4: O que é E-Commerce?

Capitulo 4: O Marketing Digital e as compras
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2 DESENVOLVIMENTO

2.1 COMO COMECOU O MARKETING DIGITAL

O Marketing Digital € uma ramificacdo do Marketing Tradicional que teve inicio
a mais de 500 anos com a invencdo da prensa de Gutemberg que possibilitou as
propagandas e sua evolucdo se deu de acordo com as necessidades da sociedade
como um todo.

Mas o surgimento do Marketing Digital de fato se deu em 1960, juntamente com
a Internet, mas s6 comecou a crescer de fato nos idos da década de 90 quandoa
Internet de fato se tornou popular e acessivel. Os produtos e servigos eram oferecidos
em jornais, radio, TV e muitas vezes eram usados o Telemarketing.

Tracar a histéria do Marketing Digital, € contar a evolucdo da Internet. Nos
Estados Unidos, por exemplo, a era da informagéao tem inicio no final dos anos 1980
e inicio dos anos 1990, quando sites comecaram a surgir, € a populacdo comecou a
ter acesso facilitado ao servico.

J& no Brasil, por outro lado, esse boom acontece em meados dos anos 2000,
com a popularizacdo do computador, e dos servicos de banda larga, que no inicio do
milénio ainda tinha, como majoritaria, a conexao via Internet discada. O Marketing
Digital veio para facilitar a vida das pessoas ja que tudo esta a mao, bastando um click
com o Mouse.

Em pouco tempo se faz a divulgacéo e se estabelecem contatos e isso até com
um gasto menor, pois basta ter acesso a Internet e saber divulgar o produto. O
consumidor, por sua vez, tera também uma maior facilidade para dar sua opinido sobre
o produto, fazer comparacdes e compartilhar seu contetdo. O que passa a ocorrer,
entdo, € uma interacdo maior e plena entre o consumidor e o proprietario. O
consumidor tera mais facilidade para escolher e comprar; a vida de muitos que tém
pouco tempo para sair e pesquisar diversos produtos ficara facilitada; de casamesmo
o consumidor fechara negocio. (CINTRA ,2010)

Na década de 90 ainda, surgiram portais/ sites de busca como MSN, Yahoo e
AOL, também na mesma época, a Amazon vendeu seu primeiro livro e o E-mail
passou a ser de uso comum, estimulando as primeiras campanhas de E-malil

Marketing.
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Ainda em 90, surgiu o Google, a ferramenta de busca mais utilizada nomundo,
e junto com ela o SEO, utilizado no Marketing Digital para otimizar conteudos e sites,
de forma que quando o cliente digitasse o que deseja descobrir, ousuario/ cliente
possa ver na primeira pagina exatamente o que buscou, clicando no site da empresa
gue utilizou a estratégia de Marketing Digital para divulgar seu produto, tudo isso sem

“correr” atrés de clientes, pois foi o cliente que buscou a informacao.

Figura 1 — Marketing Digital x Marketing Tradicional

HIPressos

MARKETING | MARKETING | visn
DIGITAL | TRADICIONAL | vt

Baixo Custo Alto
Alto Alcance Baixo
Bi-direcional Comunicacao Uni-Direcional
Alta/Especifica Segmentacao Baixa /Variada
Muitos indicadores Analise Sem indicadores

Fonte: https://brunodias.marketing/wp-content/uploads/2020/06/marketing-digital-vs-tradicional-.png.

O Marketing Digital veio com o objetivo de ser menos invasivo e mais receptivo,
fazendo com que o cliente encontre a empresa da forma mais natural possivel, para
gue obtenha o produto que deseja sem se sentir invadido por propagandas.

Percebe-se a diferenca entre a Publicidade usada nas empresas, marcas e
instituicbes do Marketing, pois a primeira fala do seu préprio produto/ servico para o
publico no geral, ja o Marketing é direcionado para um publico-alvo especifico.

Com este aumento de usuarios e do acesso a Internet, surgiu 0 comeércio
eletrénico (leildes online, compras eletronicas e marketing direto), além de blogs e
redes sociais, 0 que foi considerado um prato cheio para que as empresas pudessem
divulgar seus produtos de forma que o cliente venha até elas. No Brasil, o Orkut foi a
primeira rede social a ser utilizada como ferramenta de Marketing, agora substituida

pelo Facebook, Instagram e Twitter.
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Segundo, Cintra (2009) atualmente, a internet tem sido um meio de
comunicacgéo muito utilizado para fins pessoais e profissionais. Pode-se observar que
em vista da agilidade e da rapidez, caracteristicas desse recurso, grandes e pequenas
empresas dela vém fazendo uso para divulgacédo de seu home e de seus produtos, ao
mesmo tempo que desenvolvem seu Marketing on-line. O novo consumidor assiste a
menos televisdo, ouve menos radio e opta por ver as noticias pela Internet, onde sao
mais atualizadas em um espaco menor de tempo.A conversa mudou de lugar, as
pessoas ficaram mais sociais e vdo ampliando seus contatos profissionais.

Muitos sdo os atrativos propiciados pelo atual ambiente virtual e, com certeza,
estes abrem novos horizontes e permitem, progressivamente, que peguenas
empresas possam competir de igual para igual com as maiores.

O consumidor passa a ter mais facilidade na emissédo de sua opinido sobre o
produto, podendo fazer comparacées e compartilhar seu conteudo. Intensifica-se,

dessa forma, a interac@o entre consumidor e proprietéario.

2.2 VANTAGENS E DESVANTAGENS DO MARKETING DIGITAL

Se antigamente gastava-se um orcamento elevado para aparecer na televisao,
e assim atrair uma massa heterogénea de pessoas (em que muitos sequerfaziam
parte do publico-alvo), atualmente, com o Marketing Digital, tem-se, ndo s6 um Budget
menor como exigéncia, mas uma segmentacdo maior do publico homogéneo que se
deseja atingir.

O investimento aumentado, possibilitou uma maior gama de publicidade, e,
além disso, mais segmentada.

Se anteriormente uma desvantagem era imensa para as micro e pequena
empresas, hoje em dia, a concorréncia se equilibrou, sé pelo fato de ter um plano de
Marketing corretamente formulado. O Marketing Digital, vai utilizar as plataformas
online para fazer a divulgacdo das empresas e de servigos, totalmente diferente do

Marketing Tradicional.
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O Marketing Digital, possibilita duas formas de se promover esse Marketing
online: através das estratégias de Marketing de interrup¢éo (como anuncios nas redes
sociais, pop-ups, banners em site etc.) ou por meio do Inbound Marketing.

No Inbound marketing ao contrario do Outbound Marketing. Ou seja, ao invés
de interromper o consumidor em um momento de lazer, como ao navegar em uma
rede social, por exemplo, a empresa oferecera contetdos interessantes e instigantes
gue levem esse consumidor a sentir vontade de conhecer mais sobre a empresa e

assim fazer negocios com ela.

Figura 2 — Novo Marketing x Velho Marketing

0 “novo marketing” é qualquer
tatica de marketing que se tatica de marketing que
baseia em ganhar o interesse das “empurra” produtos e/ou
pessoas em vez de comprd-las. servicos para os clientes.

0 “velho marketing” é qualquer

Fonte:  https://dccomunic.com.br/marketing-tradicional-vs-marketing-digital/.

A ideia é se relacionar com um possivel cliente, aumenta a confiangca na marca
e fazendo que o consumidor procure pelo negécio — e ndo o contrario, como no
outbound marketing.

10 vantagens do Marketing Digital para o Marketing Convencional

v Possibilita conquistar presenca e visibilidade no meio online;

v Construcao de uma audiéncia fidedigna, real e segmentada;

» Acompanha todo processo de compra do cliente e abrange

estratégias relacionadas ao funil de vendas;
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Desenvolve um relacionamento mais préximo — de um para um — com a
audiéncia;
» Fideliza clientes e garante, além de credibilidade, autoridade;
» Destaca-se em relacéo a concorréncia que pouco investe na estratégia
digital;
» Permite a analise de métricas para tomada de futuras decisdes e agoes;
Custo-beneficio maior em relagédo ao Marketing convencional;

Aprimora e melhora as taxas de converséao de clientes em Leads;

E como nem tudo é perfeito também se encontra desvantagens no Marketing
Digital onde observamos abaixo:

» Pode nao atingir todos os publicos, ja que nem todo mundo ainda tem acesso

a Internet;

Em alguns setores que se trabalha com um publico tradicional, é mais dificil
conseguir ter o mesmo poder de branding que o Marketing Offline;

Incapacidade para o consumidor tocar, mexer ou até mesmo sentir o cheiro
dos produtos — diferente das estratégias de Marketing no ponto de venda, por
exemplo.

Segundo o Relatério da Cisco, até 2023, 5,3 bilhbes de pessoas estarédo
conectadas a Internet, sendo a busca por produtos e servicos, um dos principais
motivos.

Quando a marca consegue ter sua presenca online possibilita que a empresa
acaba ganhando visibilidade mundial, consegue prospectar mais clientes econsegue

criar um relacionamento duradouro e seguro com eles.

A evolucdo do Marketing se deu por iniUmeros motivos culturais e sociais, e

também pela necessidade de adaptar-se as constantes transformag6es do mercado.

Figura 3-A evolugao do marketing digital

Pré-Historia do Sociedade
Marketing Poés-Industrial
¢ 1900 1910 1920 1930 1940 1950 1960 1970 1980 1990 2000 l
| | ] | | | ] | | |
- 1 1 ] Yy ] ] 3 I i 4 | 1 A l 1
Periodo da T Periodo de T Periodo de T Betiodo da Gurus e MKT para
Descoberta Integragio Reavaliagdo . iac3 i e
Diferenciagdo empresas
Periodo de Periodo de Periodo de Desenvolvimento do MKT Cybermarketing,
Conceituagdo Desenvolvimento Reconceituagio dentro das Organizagdes MKT Experiencial e

MKT Societal

Fonte- https://alexandrespada.com.br/evolucao-do-marketing/
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Esse processo de evolugcdo do Marketing, foi classificado pelo americano

Philipe Kotler em quatro etapas, sendo:

Marketing 1.0 ou Marketing orientado ao produto, onde nao havia
personalizacdo de produtos e nem preocupacdo com a preferencias dos
consumidores.

Marketing 2.0 ou Marketing voltado ao consumidor, onde o consumidor passou
a ter mais opcdes e consumir o produto que mais lhe agrada porxemplo.

Marketing 3.0 ou centrado em valores, onde os clientes passam acompanhar a
atuacéo social e amnbiental das empresas.

Marketing 4.0 ou Marketing Digital, que esta insirdo com base na sinformacdes
disponiveis nas redes sociais. Hoje é possivel, por exemplo, se antecipar diante de
uma necessidade de coompra “para abordar o cliente com uma oferta antecipada e

custumizada.

2.3 FERRAMENTAS DO MARKETING DIGITAL

Figura 3 — Ferramentas de Marketing Digital

Touchpoints Digitais
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Servigos

Fonte: https://leaggroup.com/pt/leag-experts/leag-advisors/blogs/member-posts/594/view/285.

Um dos aspectos que diferencia o Marketing Digital, do Marketing Tradicional sdo suas
ferramentas que ajudam a filtrar informacdes e desenvolvem estratégias as quais

possuem diferentes usos e objetivos. Entre eles podemos citar:
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2.3.1 Ferramentas de SEO

O SEO é uma série de estratégias e, portanto, existem ferramentas com
finalidades diferentes para conseguir executar um bom plano de otimizagdes para

alcancar boas posi¢cdes nos motores de busca.

2.3.1.1 Pesquisa de Palavras-chave

Essas ferramentas permitem que o usuario encontre oportunidades de termos
fundamentais para sua estratégia, além de identificar a competitividade e o volume de
buscas dessas palavras. Algumas das principais ferramentas de palavras-chave séo:

»  SEMrush;
»  Ahrefs;
»  Ubersuggestt.

2.3.2 SEO técnico

As ferramentas de SEO técnico possuem diferentes fun¢cdes como checar a
autoridade de dominio (seu e do seu concorrente), averiguar e corrigir erros de SEO
e encontrar contetdos duplicados, entre outras funcbes. Para SEO técnico, boas

ferramentas sao:

»  Screaming Frog;
MozBar;
Yoast;

»  Google XML Sitemap.

2.3.3 Backlinks

As ferramentas de Backlinks tem sua importancia, que conseguem checar os
Links que vocé recebe, a qualidade desses links e fazer uma analise de Links que
devem ser removidos ou redirecionados. Boas ferramentas para conferir os Backlinks
do seu site:
Google Search Console;
SEMrush;
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Ahrefs.

2.3.4 Ferramentas de analise

As ferramentas de andlise sdo fundamentais para a compreensao do sucesso

da estratégia e dos resultados obtidos.

2.3.4.1 Anédlise de métricas

Além das ferramentas que ja tém um Analytics préprio, o que € cada vez mais
comum, algumas ferramentas de analise podem ser usadas de forma estratégica para
entender diferentes pontos da estratégica e ter uma compreenséo do todo. Essas séo
ferramentas que permitem um acompanhamento de fatores como trafego,origem do

trafego, caminho dos usuarios pelo site, entre outros. Bons exemplos séo:

»  Google Analytics;

Kissmetrics.

2.3.4.2 Andlise de concorréncia

Para acompanhar os resultados que a sua estratégia de Marketing Digital traz
para uma empresa € fundamental analisar a sua concorréncia e identificar pontos de
melhoria e aprender com eles. Tais ferramentas vao servir para fazer comparativos de
palavras-chave, Backlinks, trafego, engajamento entre outras coisas. Algumasdas

ferramentas mais populares séo:

SEMrush;

BuzzSumo.

2.3.5 Ferramentas de Design

O Design é fundamental em nosso dia a dia, e ndo seria diferente em uma
estratégia de Marketing Digital. O conteudo visual é cada vez mais uma tendéncia

para a comunicacao online.

2.3.5.1 Ferramentas de imagens
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O visual de um site ou blog é fundamental para 0 sucesso e para gerar uma
conexd@o com o leitor. E importante encontrar uma identidade visual para a sua
empresa e o design é fundamental nisso. Muitas empresas tém dificuldade para um
investimento inicial em Design, por isso, boas ferramentas sao os bancos de imagem
gratuitos. Além deles, temos algumas ferramentas essenciais para a edi¢do,criacdo e

tratamento de imagens como:

»  Canva;
»  Photoshop;

llustrator.

2.3.5.2 Ferramentas de videos

Além de imagens — como fotos e desenhos - , os videos sdo hoje , um dos
contetidos mais consumidos na Internet e um dos mais queridos pelo publico. Investir
em uma estratégia de video pode potencializar bastante a suaestratégia de Marketing.
Ferramentas para editar os videos, para adicionar efeitos, criar vinhetas, fazer Motion

Graphic, entre outras coisas. Dentre as mais populares estao:

v Adobe Premiere;
Final Cut;
After Effects.

2.3.5 FERRAMENTAS DE CRO

Entender as conversdes do seu site e de sua estratégia online como um todo

€ essencial. Boas ferramentas que possibilitam isso sao:

SumoMe;

Hotjar.

Enquanto a primeira possibilita integrar as informagdes e acompanhar seus
contatos pela jornada em seu dominio, a segunda oferece mapas de calor para
identificar quais sdo os melhores pontos do seu Site ou Blog e os que podem ser

melhorados.
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2.3.6 FERRAMENTAS DE AUTOMACAO

Ferramentas de automacao sdo usadas para integrar sua estratégia, enviar E-
mails, gerenciar seus Leads e facilitar o contato entre Marketing e vendas. Elas
também permitem a criacdo de testes A/B, criacdo de fluxos de trabalho etc. Boas

ferramentas de automacéo sao:

HubSpot;

»  Pipefy;
RD Station.

2.3.7 FERRAMENTAS DE RELACIONAMENTO INTERNO

As ferramentas de relacionamento interno sdo muito importantes para facilitar
a comunicacdo entre diferentes setores da empresa. As duas ferramentas mais
indicadas sdo o Slack e o Zendesk. Enquanto o Slack € um canal de troca de
mensagens, funcionando como um WhatsApp corporativo, o Zendesk permite que a

abertura de Tickets para solucionar problemas e centralizar a informacéao.

2.3.8.1 FERRAMENTAS DE REDES SOCIAIS

As ferramentas das Redes Sociais sdo essenciais para 0 sucesso de uma
estratégia de Marketing Digital. Elas permitem o agendamento de Posts,

acompanhamento de métricas e a centralizacdo da estratégia em diferentes redes.

Para profissionalizar sua estratégia nas redes sociais, uma boa ideia é usar

ferramentas como:

Quintly;
» Hootsuite;
o Buzzsumo;
Bume.com

mLabs.
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2.3.9 FERRAMENTAS DE GESTAO DE PROJETOS

Esse topico € especialmente importante para grandes times, mas € importante
para todas as empresas. Integrar diferentes setores e coordenar astarefas que sao
necessarias para atingir um objetivo torna-se mais facil quando ha um cronograma e

um bom planejamento. Nesse sentido, boas ferramentas sao

Studio;
o Asana;
Evernote;

Calendly.

2.3.10 FERRAMENTAS DE EMAIL MARKETING

N&o poderiamos deixar de fora as ferramentas de E-mail Marketing, atéporque,
esse é um dos elementos mais fundamentais de toda estratégia digital de sucesso.

Pensando nisso, confira as ferramentas que mais gostamos e utilizamos aqui na Rock:

Mailchimp;
»  GetResponse;

o Mailee.

(fonte: https://rockcontent.com/br/blog/marketing-digital/)

2.4 O QUE E E-COMMERCE?

Apds o0 ano 2000 o significado da palavra E-Commerce, que no inicio era o
processo de transicoes comerciais feitas em um ambiente eletrénico, passou a ser
definido como o processo de compras de bens e servi¢os através da Internet,utilizando
conexdes seguras e servicos de pagamentos eletronicos (MAKELAINEN, 2006), essa
mudanca se deve ao surgimento do World Wide Web (www) que passoua oferecer
uma navegacao mais segura em toda plataforma da Internet.

O E-Commerce, € um tema que apesar de parecer simples, ainda esta em
desenvolvimento sendo suas defini¢cdes, também estdo. Segundo Albertin (1999), " o
comeércio eletrdnico € a realizacdo de toda a cadeia de valor dos processos de

negécios em um ambiente eletrénico, por meio da aplicacdo intensa das tecnologias
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de informacédo e de comunicacdo, atendendo aos objetivos de negocios”. De mesma

forma Zwass (apud TASSABEHJI, 2003), revela que " comércio eletronico é
compartilhar transacdes através das redes de telecomunicacdes."

Em 1991, o E-Commerce tornou-se possivel, ja que a internet foi aberta para
usos comerciais, operando por padrbes e protocolos técnicos que possibilitaram que
ela funcionasse globalmente, ajudando as organizacdes a operarem pelo mundo
inteiro de modo igualitario.

No inicio o E-Commerce era visto apenas como transicfes comerciais feitas
pela Internet, com o passar dos anos 0 esse comercio eletrénico passou a ser um
processo de compra de bens e servicos disponiveis pela Internet, utilizando

coneccoes e servigos seguros (MAKELAINEN, 2006).

O e-commerce ja ocupa o papel de um canal importante de compra para o
consumidor brasileiro. Entender a dindmica e operacao desse canal é
fundamental ndo apenas para lojistas, mas para fabricantes e demais
envolvidos da cadeia: meios de pagamento, logistica, investidores. (EBIT,
2019)

O crescimento do comercio eletrénico atingiu nos ultimos anos altarotatividade,

tanto Online como Offline j& que o E-Commerce engloba vendas a

varejo, livros, artigos de qualquer espécie, com a aprova¢des do consumidor que
conseguiu qualidade e agilidade pelas lojas virtuais.

Uma empresa que quer ter destaque nao pode ficar fora da Internet, € primordial
para sua sobrevivéncia, porém ndo devem esquecer de seguir 3 principiosbasicos:

1. garantir o maior nivel de seguranca e privacidade possivel para o
consumidor e sua loja virtual

2. melhorar seu relacionamento com seus clientes

3. conhecer suas preferéncias e alinhar suas estratégias de implementacao de
loja virtual com as demais estratégias da empresa além de buscar garantir a melhor
eficiéncia as transac¢oes (ALBERTIN, 2003).

Quando as empresas escolhem os comeércios eletrbnicos e a Internet as
transagdes entre as empresas se tornam naturais e traz beneficios como ressuncéo
de custos na realizagdo dos pedidos, na matéria prima, agilidade na escolha de
fornecedores e compradores e acaba propiciando menos erros em todos o0s
processos.

Um levantamento recente da SmartHint revelou que, na comparagdo com o

periodo pré-pandemia, 0s cinco primeiros meses deste ano apresentaram um
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aumento no faturamento do E-Commerce de 785%, o0 que ratifica o crescimento

exacerbado do comércio Online nos ultimos dois anos. O estudo levou em conta mais
de mil empresas.

figura 5-evolugéo do faturamento do e-commerce no brasil

Evolucao do faturamento do e-commerce 40%
26% 6,7
£%£6% %.8
80% %9% 2.8
= Ti% &£T% 51% 31% 1,8 2.6

0,2 0.3 0.5 0,7 1,0

B ——————— s |
12 Sem 12 Semn 12 Sem 12 Sem 12 Semn 12 Sem 12Sem 12 Sem 12 Sem 12Sem
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2008 2010

8.8

@ variacao emrelacao aosemestre anterior (26) _roe

@ Vendas em RS bilhdes

12%
26,4
2%
8% 2=2.6
5% 21,0
16% =
18,8 18,6
IB 1
21%
2.8
25%
8,4 I
12 Semn 12 Sem 12 Sem 12 Sem 12 Semn 12 Sem 12 Sem 12 Sem 1°Sem 12 Sem
2011 2012 2013 2014 2015 20186 2017 2018 2018 2020

Fonte: Ebit | Nielsen Webshoppers 42
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Figura 6 — Evolugéo do e-consumidores

Evolucao de e-consumidores (em milhoes)

2011* a0t 27,0

2010 54 23,0
2009 44 17,6
2008 3,7 13,2
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2007 9,5 2008 - 39%

- novos e-consumidores 2009 - 33%

Fonte: e-bit Informacdo (www.ebitempresa.com.br) 2010 30%
*previsdo 1° semestre de 2011 2011 - 17%*

Fonte: https://sites.google.com/site/deusilandiasoares/analise-estatistica-do-e-commerce.
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Para Rodrigo Schiavini, diretor de Nego6cios da SmartHint, os nimeros sao
reflexo dos novos consumidores, que acabaram se adaptando e gostando da
experiéncia de comprar online. “Antes da pandemia, muitos consumidores tinham
receio de fazer compras em lojas Online, a maioria pela falta de confianca de que seus
pedidos chegariam de acordo e outros por ndo se sentirem seguros em compartilhar
dados. No entanto, na realidade, obrigou que todos, clientes e lojistas, se adaptassem
a isso e, afinal, descobrissem que € possivel ter uma boa, e até melhor, experiéncia

de compra pela Internet”, comenta o executivo.

2.5 MARKETING DIGITAL E AS COMPRAS

Segundo Cain (2013) “o papel do Marketing de conteudo é trazer informacdes
gue favorecem os consumidores, € mostrar a eles produtos e servicos que podem
suprir suas necessidades e desejos.” Seguindo esta ideia Peganha (2020) queafirma
gue o Marketing de Conteudo € uma estratégia para atrair clientes através da criacdo

de conteldos relevantes (textos, videos, ebooks, posts em redes sociais).

Nos ultimos dez anos, observou-se um grande aumento no consumo de
produtos e servicos pela Internet.

Porém desde 2020, observou-se uma alta que superou 0s anos anteriores e a
ABCOMM (Associacao Brasileira de Comercio Eletrénico), sinaliza que o e- commerce
aumentou 41% entre abril e margo deste ano.

Isabela Taglapietra, jornalista do site Suno Noticias, revela que o Brasil lidera
o ranking de crescimento de E-Commerce, com uma expectativa de 20,73% entre
2022 e 2025.

A publicidade tem como foco a venda do produto ou servigco, pensando em
resultados e retorno rapido, porque requer altos custos. Ja o Marketing de conteudo
tem como objetivo vender uma ideia, se comunicar e criar um relacionamento com o
consumidor, e assim gerando um vinculo com o cliente, ndo apenas uma venda, torna-
lo um potencial comprador de vendas futuras.

O mercado tem mudado e os consumidores sdo diferentes. Neste sentido, as
estratégias adotadas pelo Marketing de conteudo se fazem necessarias para

conquistar novos mercados e consumidores.

A utilizacdo de estratégias do Marketing Digital ajuda no fortalecimento da
identidade da marca, e consequentemente ajuda a consolidar um posicionamento e

traz mais visibilidade, o que € a chave para continuar no mercado, trazendo assim um
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impacto positivo. Ademais, por ser um investimento que traz resultados mais

assertivos a custos mais baixos, tanto as empresas de pequeno e meédio porte, quanto

as grandes garantem possibilidades de negdcios.

Figura 7-Ranking de compras pelo e-commerce no Brasil
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Figura 8 — Produtos mais comercializados 2009/2010

Produtos mais comprados 2009 e 2010
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O comércio eletrdnico movimenta o mercado financeiro e registra cada vez mais
novos negocios. As distancias entre os paises foram rompidas, fazendo com queas
empresas conquistem novas oportunidades de vendas em diversos locais e 0s
consumidores diversas opgdes e oportunidades de compra.

Se a cada ano havia um avango natural do setor, neste ano os dados captados
foram extremamente impressionantes.

Como o fato de que em abril, o faturamento do comércio eletrdnico aumentou
81% em relacdo ao mesmo periodo do ano passado, enquanto em maio, O
crescimento foi de 126,9%, segundo dados exibidos no Data Folha.

Entretanto, muito desse crescimento sera aproveitado, visto que uma das
principais dificuldades do setor de vendar € vencer a inseguranca dos consumidores
guanto a comprar online e leva-los a adquirir este habito.

Durante o periodo da pandemia, foram 4 milhdes de novos clientes do comércio
eletrbnico, a maior parte, proveniente da classe C.

Muitos consumidores so aceitaram esse meio de comercio pela praticidade,
preco, mas outros ainda vao preferir a compra fisica, pois ainda ndo confiam na

plataforma digital.

3 CONCLUSAO

E importante perceber que nenhuma loja que quer ter seu lucro alto e muita
visibilidade, deixa de lado a propaganda.

A curto prazo, um que nao site ndo possui um trafego tdo alto, quando usa
técnicas e anudncios assertivos adquire maior Vvisibilidade e se populariza,
naturalmente aumentando as vendas e finalmente adquirindo autoridade e relevancia
na Web.

Levando isso em consideracdo, um bom trabalho de Marketing Digital, aliado
a uma gestao de trafego, vai possibilitar a consolidagéo da loja.

O estudo da evolucdo do marketing sabendo de todas as suas etapas e fases
ajuda muito a entender qual é o funcionamento e como melhor usar o makenting digital
a favor de melhorar a qualidade de uma propaganda e ter mais sucesso em atigir o
maior numero de clientes.

Conhecer as ferramentas de Marketing Digital favorece tanto o consumidor,
guanto a loja que oferece o produto/servico, -uma das vantagens de ter um E-
Commerce proprio é nao ter que pagar consideraveis taxas, a cada venda, para uma

plataforma. - Com o gradual fim das medidas restritivas para o combate a Covid-19,
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setores como o varejo voltaram a investir em estratégias tradicionais, e o e- commerce

parece ser menos essencial. A primeira vista, esse novo cenario pode parecer
negativo, mas a verdade € que o mercado virtual s6 tende a crescer ainda mais.

Uma projecéo feita pelo Google, em parceria com a Euro monitor International,
prevé um crescimento de até 42% até 2025. Segundo estudo daNielsenlQ, que ouviu
mais de duas mil pessoas em todo o Brasil, o terceiro trimestre de 2022 pode ter um
crescimento de até 2% comparado ao mesmo periodo do ano passado,isso mostrando
a necessidade de cada vez mais o administrador ser um bom entendedor e bom
executador do marketing digital.

Além de ser uma novo mercado em pleno crescimento fazendo assim que
novas empresas surgirem e se desenvolverem.

Uma propaganda bem feita e a alma de qualquer negdcio pois como diz aquela
famosa expressao “quem néo € visto,ndo é lembrado”

Marketing Digital € um mercado em eterna expanséo, entendé-lo é obrigacao

de um bom administrador.
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Expressao
MKT
ABCOMM
CRO
SEO

GLOSSARIO

Descricao

Marketing

Associacgéo Brasileira de Comercio Eletronico
Conversion Rate Optimization

Search Engine Optimization
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