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Resumo

Na atualidade, sdo inUmeras as empresas que comercializam seus produtos e servigos ou
divulgam suas marcas através da internet. Neste artigo, abordaremos as estratégias de
marketing digital que podem auxiliar na difusdo da empresa no comeércio eletronico. O
marketing digital € composto por estratégias voltadas para os meios digitais, como internet
e mobile. Ja o comércio eletrénico é a comercializagcdo no meio eletrénico de produtos e
servicos. Tanto o marketing digital, como o comércio eletrénico podem auxiliar no
aumento das vendas de uma empresa atraves de estratégias que visem a divulgacao de seus
produtos, razao pela qual justifica-se a discussdo deste tema. A proposta é identificar sob a
visdo de alguns autores através de uma revisdo literéria, aspectos importantes relacionados
ao marketing digital e suas estratégias neste contexto. Em termos de classificagdo, esta
pesquisa € de abordagem qualitativa, se classificando quanto aos objetivos como
exploratoria e em relacdo aos procedimentos para a coleta de dados, como revisdo literaria.
Com o auxilio das estratégias de marketing digital, as empresas estdo conquistando cada
vez mais 0 mercado, conquistando mais clientes e divulgando sua marca, tornando possivel
atrair e conquistar clientes em todo o mercado globalizado.
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1. INTRODUCAO

A evolucdo do comércio desde os primordios ocorreu desde o escambo até as lojas
de autosservigo da atualidade, ocorreram diversas mudangas na forma como as empresas
vendiam seus produtos e servicos, 0 que antes era realizado somente por loja fisica. Com
os efeitos da globalizacdo, as empresas com o auxilio da internet, vém atendendo diversos
mercados antes inexplorados e nichos de necessidades ndo atendidas.

A forma como as empresas praticavam o marketing também mudou, tanto na
divulgacdo da marca, como o foco, antes no produto e hoje em atender o coracdo, a mente
e 0 espirito do cliente, além de agregar valor e ser mais sustentavel sociavelmente. As
empresas tém notado a importancia de investir na marca da empresa, 0 marketing nas
organizacGes é uma criacdo de valor na oferta e na troca de produtos e servigos com 0s
clientes, conforme definem Kotler e Keller (2012, p. 30): “marketing ¢ o processo por
meio do qual pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam e que desejam
com a criagdo, oferta e livre negociagdo de produtos e servicos de valor com outros”.

Com todas as mudangas que ocorreram, surge o comércio eletrénico, uma nova
forma de vender e oferecer os produtos e servicos pela internet. Para alavancar as vendas
em sites corporativos, as empresas utilizam vérias estratégias que auxiliam na atragdo de
novos clientes, sdo estratégias simples que podem aumentar as vendas da empresa nesse
novo ambiente.

Tais estratégias tém como objetivo melhorar as vendas e divulgar a marca para a
empresa alcangcar um melhor posicionamento no segmento de atuacdo do mercado,
impulsionando seu faturamento e consequentemente gerando mais lucro com a loja virtual.

2. REVISAO DE LITERATURA

Com a globalizacdo, houve um aumento de produtos e servicos oferecidos através
da internet, o que mudou o conceito antigo de comércio e de marketing. Com base nesse
aumento da venda de produtos e servicos, a forma de praticar o marketing também mudou.
Antes existia somente o marketing tradicional, hoje em dia, marketing na internet, ou seja,
marketing digital. No decorrer dessa revisao, foi demonstrado a evolucdo do marketing e o
surgimento do comércio eletrbnico, que tem se demonstrado uma tendéncia cada vez mais
forte entre as empresas, além de serem propostas diversas estratégias de marketing digital
para auxiliar as empresas a aproveitarem melhor as oportunidades criadas pelo mundo
digital.

2.1. Marketing Digital

Segundo Ascar & Associados (2018) desde os primordios, na época do escambo em
que era realizada a troca de excedentes, surgia o comércio. Com o passar do tempo, as
formas de atuar nesse comeércio foram sofrendo mudangas, como o surgimento da moeda
comercializada em bancos, sendo a nova forma de troca. Naquele tempo, foram criadas em
cada vila, as chamadas lojas gerais onde se vendia todo tipo de produto. Apds um tempo,
esse tipo de loja também sofreu mudancas, surgindo as lojas que vendiam somente
alimentos, onde a maioria dos produtos era comercializada a granel e a venda era realizada
por meio de um balcdo onde o dono separava 0 produto e entregava ao cliente, sem
qualquer tipo de contato do cliente com a marca.



No século XIX, com a Revolucdo Industrial, o comércio foi se adaptando as
necessidades dos consumidores, até que em 1850, surgiram as lojas de departamentos onde
era realizado o autosservico, os préprios clientes escolhiam seus produtos, ja podendo
escolher as marcas. Em meados de 1930, surgiu o supermercado difundindo o
autosservico, 0s pregos baixos e as marcas das empresas.

Segundo Silva (2018) a internet surgiu em 1969 nos Estados Unidos, denominada
como Arpanet. Seu objetivo era interligar laboratorios de pesquisa do Departamento de
Defesa norte-americano no auge da Guerra Fria. Em 1982, o uso da Arpanet difundiu-se no
meio académico, comecgando a se denominar como internet, inicialmente com uso restrito
aos EUA, depois liberada a outros paises, chegando ao Brasil em 1995.

Com o auxilio da internet, pessoas fisicas e empresas de qualquer porte podem
divulgar e vender seus produtos e servigos nessa rede de comunicagdo. Antes as vendas
eram realizadas somente por lojas fisicas, onde o cliente ia até uma loja e comprava um
produto pelo preco ou marca. Hoje qualquer tipo de produto ou servico pode ser
comercializado por qualquer organizacdo do mundo, em qualquer local ou regido e ser
entregue ao cliente, valendo ressaltar que para todo tipo de produto existe um mercado de
potenciais clientes, assim como nichos de necessidades ndo atendidas. Ja o marketing das
empresas, antes era realizado somente por propaganda de TV, boca a boca, jornal, réadio,
entre outros. Hoje com o auxilio da internet, surge uma nova forma de divulgar seus
produtos e servicos e até a propria marca da empresa.

O marketing também sofreu evoluges, antes, na Revolucdo Industrial, as empresas
centralizavam no produto, como se os clientes s6 possuissem necessidades fisicas a serem
atendidas. O valor que a empresa possuia com relacdo ao seu produto era somente de
commodities, ou seja, algo que possuia caracteristicas basicas, ressaltando que os produtos
eram feitos em massa, esse periodo foi chamado de marketing 1.0.

Com o passar do tempo, esses conceitos foram mudando, surgindo o marketing 2.0,
onde as empresas passaram a centralizar no consumidor, em atender suas necessidades e
vontades, periodo que as empresas comecaram a utilizar a tecnologia para comercializar
seus produtos e servicos. A proposta de valor da empresa sobre o produto era que além de
atender sua caracteristica, também conquistar o emocional do cliente, atender as
expectativas, surgindo nesse periodo, a personalizacdao de produtos, ou seja, atender cada
necessidade do cliente, o que vem sendo praticado até a atualidade.

Na atualidade, o marketing 3.0 € 0 mais recente e praticado pelas empresas. As
novas tecnologias ainda séo as alavancas que impulsionam o mercado, as empresas veem a
necessidade de atender plenamente os clientes, atender o coracdo, a mente e o espirito, o
valor agregado no cliente é bem mais que do atender sua expectativa, é atender todas as
necessidades, isso explica também a diferenciacdo de valor nos pregos praticados no
mercado. O valor que a empresa tem como base para atender o cliente sdo seus valores e
principios, assim como a missdo e valores da empresa, essa € a nova modalidade de
marketing que vem fazendo com que as empresas procurem mudancgas para atender o

mercado, conforme define Kotler et al (2012, p. 17):
O Marketing 3.0 leva o conceito de marketing a arena das aspiragoes, valores e
espirito humano. O Marketing 3.0 acredita que os consumidores sdo seres
humanos completos, cujas outras necessidades e esperangas jamais devem ser
negligenciadas. Desse modo, o Marketing 3.0 complementa o marketing
emocional com o marketing do espirito humano.

2.2. Comércio Eletrbénico



O comércio eletrénico é toda uma cadeia de processos de vendas de produtos e
servigos pela internet, conforme os objetivos da empresa, segundo afirma Albertin (2017,
pg. 17) “o comércio eletronico (CE) € a realizacdo de toda a cadeia de valor dos processos
de neg6cio num ambiente eletrénico, por meio da aplicacdo intensa das tecnologias de
comunicacdo e de informacéo, atendendo aos objetivos de negocio.”

Atualmente, o comércio eletrobnico vem crescendo de uma forma imensurével,
segundo uma pesquisa realizada por Mello (2018): “o comércio eletronico brasileiro deve
crescer 12 por cento em termos nominais neste ano e faturar 53,5 bilhdes de reais”, o que
demonstra o aumento do numero de pedidos diante da migracdo cada vez maior de
usuarios do varejo fisico para o online. A expectativa de crescimento sinaliza uma

desaceleracdo em relacdo ao ano anterior.
A expectativa de crescimento de 12 por cento este ano sinaliza uma
desaceleragdo em relacdo a alta de 21,9 por cento apurada em 2017, quando o
faturamento do e-commerce chegou a 73,4 bilhdes de reais em meio a
consolidacdo das vendas por meio de marketplaces para produtos novos e
usados.
(MELLO, 2018)

Outros dados importantes sobre o crescimento do e-commerce é a Copa do Mundo
que deve servir como gatilho de vendas, o segmento de telefonia e celulares também
contribuiu com o faturamento total, segundo Mello (2018): “enquanto isso, 0 maior volume
financeiro do comércio eletrénico foi movimentado pelas compras de telefonia e celulares,
com 21% do total. O segmento atingiu a lideranca mesmo representando uma fatia menor
do total de pedidos, com 9%”.

Atualmente, existe uma regulamentacdo que normaliza os critérios do e-commerce
no Brasil, o Decreto n° 7.962 de 15 de marco de 2013, onde também se rege as normas
para as compras coletivas.

Com ambas as mudancas, do mercado e do marketing, se mudou a forma de vender
0s produtos, surgindo o que se chama de e-commerce ou comércio eletrénico. O e-
commerce surgiu em 1970, mas se popularizou em 1990, Lojas Americanas, Submarino e
Grupo Pao de Acucar foram os pioneiros em 1995. Na atualidade, cada vez mais empresas
de qualquer porte procuraram vender seus produtos e servigos pela internet.

Devido a essas mudancas tanto no comércio eletrdnico como o0s avancos
tecnoldgicos, as empresas tém notado a importancia de investir nas estratégias de
marketing da empresa, nas acdes que agregam valor ao produto ofertado e promovem a
divulgacio da marca. E relevante para uma empresa, investir em ferramentas e acdes que
tornem a empresa mais proxima e visivel aos clientes, conseguindo como retorno, o
crescimento em suas vendas e a visibilidade da marca.

Com o comércio eletronico ndo é diferente, o marketing que se pratica além do
tradicional é o marketing digital que é voltado para os meios digitais, internet e mobile, em
que existe uma facilidade na comunicacdo de micros e pequenas empresas que atuam com
a loja fisica e virtual.

E possivel através de estratégias de mecanismos de busca e midias sociais,
mensurar o retorno do site, além de poder criar paginas nas redes. Essa forma de marketing
na internet consiste em um marketing voltado para o comércio eletrdnico, para conquistar
mercado e aumentar as vendas.

O marketing digital € o conjunto de estratégias de marketing e publicidade,

aplicadas a Internet e ao novo comportamento do consumidor quando esta
navegando. N&o se trata de uma ou outra acdo, mas de um conjunto coerente e



eficaz de agBes que criam um contato permanente de sua empresa com Seus
clientes. O marketing digital faz com que seus clientes conhecam seu negoécio,
confiem nele, e tomem a decisdo de comprar a seu favor.

(TORRES, 2010, p. 7)

O marketing digital é uma forma de marketing que utiliza os canais da internet para

criar relacionamentos com os clientes.
O marketing evoluiu, trazendo diferentes conceitos, porém atualmente surge no
mercado o marketing digital, sendo um marketing que se utiliza de canais
eletrdnicos como a internet para expandir a relacdo entre organizacdes e clientes.
(CRUZ; SILVA, 2014)

Ja para Torres (2009, p. 66): “quando falamos de marketing digital estamos falando
sobre pessoas, suas histdrias seus desejos. Estamos falando sobre relacionamentos e
necessidades a serem atendidas”, ou seja, o marketing digital visa atender as necessidades
dos clientes e criar um relacionamento com eles.

Com o auxilio do marketing digital, a empresa que deseja aumentar suas vendas no
site ou em outras plataformas como marketing place e mercado livre, pode se tornar mais
vista e conhecida pelos clientes, conquistando cada vez mais espaco nesse ambiente
concorrido que é a internet.

Essas formas de conquistar o0 mercado e aumentar as vendas sdo estratégias que
serdo discutidas no decorrer da pesquisa para ajudar a promover a empresa N0 COMErcio
eletronico, se tornando mais conhecida pelos clientes.

2.3. Estratégias de Marketing Digital

As estratégias de marketing na internet consistem em conhecer o cliente, analisar a
concorréncia, vender seus produtos pela internet, além de gerenciar seu comércio

eletronico, conforme afirma Vassos (1997, p. 47):
De um ponto de vista do marketing, considere os passos envolvidos no seu
processo. Para trazer uma oferta para 0 mercado, as empresas conduzem
pesquisa de mercado, analisam a concorréncia, desenvolvem a oferta,
comercializam-na e providenciam suporte pés-venda. Para cada uma dessas
fungdes, a internet oferece uma oportunidade de gerir os negécios virtualmente.

Uma estratégia de marketing digital € composta por um conjunto de pecas, cada
uma com um objetivo diferente, mas com um elemento em comum, fortalecer a marca da
empresa. Nao adianta ter um bom site, inovador em tecnologia, se ndo criar valor para o
cliente compreender a identidade da empresa e ter um relacionamento duradouro,
conforme afirma Costa (2007, p. 193):

O sucesso de um negdcio eletrdnico depende de muitos fatores, ndo basta a
empresa ter um site bem estruturado, com um design atraente e com as melhores
tecnologias, uma estratégia de marketing consistente poder ter um fator chave
para que o negdcio prospere.

As empresas que querem a fidelidade de seus clientes devem compreendé-los em
todos os seus aspectos, em todos os fatores que fazem com que eles comprem de uma
empresa e ndo de outra, ou seja, todos os desejos, as necessidades e 0s anseios dos clientes.
As empresas devem buscar instrumentos para obter informac6es sobre os clientes e ampliar
a visibilidade da empresa na internet.



Segundo Torres (2009), as estratégias de marketing digital sdo compostas por um
conjunto de marketing: marketing de contelido, marketing nas midias sociais, marketing
viral, e-mail marketing, publicidade online, pesquisa online e monitoramento, dentre
diversas outras estratégias que serdo descritas no decorrer do artigo.

O marketing de conteudo é outra ferramenta relevante para as empresas, site, redes
sociais, blog, Youtube, entre outros, qualquer forma de contedo se torna importante para
conquistar o cliente. Quase 90% das visitas de consumidores na internet se iniciam nos
diretorios de busca, tudo que esta nos sites e blogs se transforma em informagao para o
consumidor.

A ideia do marketing de contetido é gerar conteudo relevante e Gtil ao consumidor,

conforme afirma Torres (2009, p. 87):
A ideia é gerar contetdo genuino, Util e relevante para o consumidor, isento de
interferéncia comercial. E ser (til de fato, como uma réadio informando o melhor
caminho em um momento de congestionamento, ou um canal de televisdo
divulgando informacdes de prevencdo em um momento de epidemia.

O Youtube é um gerador de conteddo, onde as pessoas assistem e compartilham
seus proprios videos, onde a empresa pode divulgar seus videos. O roteiro de postar video
é basicamente o titulo, a descricdo, as palavras chaves, as categorias, a miniatura do video
e outras opcoes.

Ja o blog também atrai seguidores, praticar a postagem de atualidades gera mais
visualizagbes ao blog e consequentemente ao site. As empresas podem criar um blog a
partir do préprio site, no blogger ou no wordpress.

Outra forma de criagcdo de contetdo s&o as midias sociais, que permitem a criacao e
o compartilhamento de informacdes e conteldo de pessoa para pessoa. Ja as redes sociais
sdo midias de relacionamento, onde a troca de informacéo, diferente do conceito de midia
que engloba todas as redes existentes. Em ambas, o marketing digital pode ser utilizado,
posicionando a propaganda da empresa na midia.

Segundo Rabelo (2018) para praticar o marketing de contetdo, primeiramente a
empresa deve identificar o persona, que sdo personagens semi-ficticios que representam
um comprador ideal, representa 0 comportamento e as vontades de compra do cliente,
diferente do publico alvo que é quem realmente adquire os produtos e servicos. Para
definir o persona, deve-se ter em mente onde o cliente trabalha, qual a empresa que
trabalha, seus objetivos, seus desafios, suas informacgdes pessoais, seus habitos de compra e
como ira consumir as informacoes.

O site geradordepersonas.com.br cria um perfil de persona com base nas
informacBes da empresa. A partir da definicdo do persona, deve-se definir qual serd a
linguagem que sera utilizada, o tipo de conteudo, o tamanho de conteldo, as redes sociais
que devem ser usadas e 0s tipos de andncios que irdo atrair o consumidor.

Apols essas definigdes, o proximo passo € definir o funil de vendas que ira
acompanhar o persona em sua jornada de compras na empresa, conforme afirma Pereira
(2018):

O funil de vendas é o conjunto de etapas e gatilhos que tem o objetivo de dar
suporte a jornada de compras das personas de uma determinada organiza¢do. Um
bom funil deve tornar todo o processo previsivel e escalavel, facilitando assim a

tomada de decisBes relacionadas ao planejamento e estrutura da aquisicdo de
clientes.



Segundo Pereira (2018) o funil de vendas possui trés etapas, o topo do funil (ToFu)
é a parte mais ampla do funil, é onde o cliente demonstra interesse e descoberta pelo
produto, o meio do funil (MoFu) é onde o persona tira suas duvidas, tem consideracao e
intengdo de comprar o produto e o fim do funil (BoFu) é o fundo do funil, onde o cliente
avalia e decide comprar o produto.

O planejamento de contetdo de uma postagem deve ser baseado no funil de vendas,
em converter os leads, ou seja, possiveis clientes em compradores, sendo necessario seguir
um modelo de texto. O titulo deve ser formulado com 55 a 67 caracteres, se utilizar de
palavras chaves e conter adjetivos chamativos.

A empresa deve apostar em gerar cada vez mais conteudo, visto que oS
consumidores ndo passam da primeira pagina do Google e s6 olham os 10 primeiros sites,
sendo que os trés primeiros sdo pagos € 0s outros tém mais popularidade na formacéo de
contetdo.

Essa nova geragdo de consumidores é chamada de consumidor 3.0, mais interativo,
comunicativo, reivindicativo e opinativo. E preciso se antecipar quanto as suas
necessidades, sobre o que deseja comprar, analisar segmento por segmento para saber o
que ele deseja e assim conquista-lo. Comentarios sobre produtos, avaliagdes e forma de

resolver problemas também contam na hora do cliente comprar com a empresa.
O perfil do novo consumidor vem mudando com o passar do tempo. Em um
processo de decisdo de compra, considerar fatores de influéncia, culturas,
sociais, pessoais e psicologicos pode fazer toda a diferenca para as empresas na
concluséo do processo de venda.
(CRUZ, 2017, p. 6)

Outro fator importante para esse marketing € estar presente nas midias sociais que
aproximam a empresa de seus clientes e seguidores, trazendo feedback e fidelizando-os.
Investir em marketing nas midias sociais como facebook, instagram, entre outros, € uma
forma de atrair seguidores e divulgar o site, afinal cada vez mais pessoas estdo migrando e
estdo online em seus perfis. Porém ndo adianta somente criar o perfil, tem que ter uma
gestdo com conteudo interessante e postagens constantes, é o que se chama de marketing
de contetdo descrito acima.

Para melhorar o tempo de resposta do facebook e obter o selo de responder
rapidamente as mensagens, deve-se responder dentro de 15 minutos as mensagens e obter
uma taxa de resposta de 90% em 7 dias. Formular um cronograma de postagens é uma
dica, com informacOes e assuntos relevantes para serem postados, visto que o facebook
proporciona facilidade de propagandas que alcancam varios publicos.

As redes sociais fazem parte do marketing de relacionamento que consiste em uma
estratégia de visa construir relacionamento entre a empresa e clientes, conforme afirma
Torres (2009, p. 119):

O marketing de relacionamento consiste em uma estratégia de visa construir
ativamente relacionamentos duradouro entre a empresa e seus clientes,
contribuindo para garantir resultados sustentaveis. O objetivo maior é manter o
cliente por meio da confianga, credibilidade e sensacdo de seguranca
transmitidas pela empresa.

Deve-se criar um marketing de relacionamento, fazer um cadastro dos clientes que
ja compraram e fideliza-los, através do site, criar uma ferramenta que permita fazer um
cadastro mais completo do cliente com informagfes como data de aniversario, além das



informacdes basicas. Obter mais interacdo com os clientes, como um pos-venda para ver se
o cliente gostou da compra ou se compraria de novo.

E preciso que a empresa esteja conectada nas redes, monitorando tudo, sendo
social, compartilhando fotos, videos e contetido. E importante também participar de grupos
que sejam relacionados ao segmento da empresa.

Atualmente, o cliente é ominicanal, ou seja, ele interage com a empresa por todos
0s canais de contato disponiveis, de modo inter-relacionado, o que permite que um cliente
que iniciou a comunicagdo com uma empresa por um canal, televendas, site, entre outros,
pode continué-la por outro canal, segundo Meir e Werneck (2013, pg. 27): “ominicanal e
quando esses canais estdo alinhados e integrados”. As organizagdes precisam praticar os
mesmos precos e politicas de venda, a mensagem precisa ser igual em todos os canais.

Segundo Torres (2009), outra forma de marketing citada, € o marketing viral que
sdo propagandas que ndo saem da cabeca do cliente, seja com uma postagem que atraia
muitos compartilhamentos ou comentérios. Sua forma de criagdo € simples, deve ser
definido o objetivo da campanha, a mensagem, o publico alvo, os influenciadores, os
usuarios, os comportamentos do publico, entre outros. Deve-se criar videos, imagens e
contetdos que chamem a atencdo dos clientes e integrar com todas as redes da empresa
para fixar o conteudo.

O e-mail marketing também é uma forma de atingir os clientes atuais e potenciais.
Seu uso deve ser planejado, ajustando-se a identidade da empresa e ao perfil dos clientes.
Os e-mails podem ser personalizados, com nomes e caracteristicas dos produtos que
costumam comprar, além de descontos, datas de aniversarios, datas festivas, lancamentos,
entre outros.

Programas especificos para e-mail marketing permitem formatar os e-mails em
HTML, utilizar templates prontos e gerenciar o volume de e-mails. Um dos programas
gratuitos que permitem a integracdo do e-mail e das midias sociais como facebook e twitter
é o0 nitronews e mailchimp, entre outros como hup spot e carteiro xpress. Vale lembrar que
a empresa deve ter um banco de dados com os e-mails coletados do cadastro de clientes e
do site. Solicitar o feedback de compra para os clientes é importantissimo, além de servir
como medidor de qualidade do servigo prestado ou produto da empresa. Com o cadastro de
e-mail de clientes no site e o registro de compras, pode-se utilizar o e-mail marketing
personalizado para cada cliente, enviar promogdes, descontos, vales em datas
comemorativas, sazonais ou aniversario, clientes que ja ndo compram ha algum tempo,
além de solicitar um feedback ao cliente.

O e-mail marketing € a ferramenta mais eficiente de se comunicar com os clientes,
segundo Borges (2018): “o e-mail € uma das maneiras mais pessoais de se comunicar com
consumidores, através de uma troca direta de mensagens”. E necessario que a empresa crie
um cronograma para esse e-mail marketing ser enviado constantemente aos clientes.

Outra ferramenta de divulgar a empresa no meio digital é a publicidade na internet,
onde pode ser utilizada as midias sociais (facebook e instagram), loja fisica, entre outros,
ou formas de patrocinio como o Google AdWords, onde o préprio anunciante veicula
campanhas publicitarias, gerencia os resultados e administra os pagamentos ao Google.
Esses anancios sdo chamados de links patrocinados e aparecem junto ao resultado da busca
organica. Uma dica e fazer parcerias com outros blogs de conteudo, relacionados com a
area da empresa, fornecedores, ou assuntos que tenham ligacdo com a area.

A pesquisa online, além de ser importante para definir o persona, auxilia a obter as
informagdes sobre os clientes. Formularios ou questionarios online podem servir de



instrumentos para conhecer o perfil do cliente e direcionar o marketing com base em seus
gostos, em seu perfil de compra, entre outros. Um programa indicado para fazer
questionarios online é Survey Monkey ou 0 Google Formularios.

Pesquisar sites, blogs, midias sociais, sites de concorrentes, entre outros, também é
importante para conhecer seu publico alvo. A pesquisa também auxilia a prever a
necessidade de consumo dos clientes, 0 que eles desejam comprar, sua opinido, coletar
informacdes e dados sobre o cliente, entre outros.

Para monitorar os resultados de a¢des de marketing, existe 0 Google Analytics que
permite monitorar, armazenar e visualizar as informagdes. Em cada acdo planejada,
monitorar a origem da visita, o conteudo visitado, o visitante e converter em resultados
para a empresa. Monitorar sua marca nas midias e nos mecanismos de busca também é
importante, para isso existe 0 Google News. Outro programa para monitorar cada visitante
da pégina do site é o Clicky, Google Alertas, Social Mention ou Google Feedburner. E
preciso que esteja conectada nas redes, monitorando tudo, sendo social, compartilhando
fotos, videos e conteldo. Outra forma de estar atento ao mercado é a mensuracdo da
concorréncia, que pode ser realizada pelo Google alertas, Social Mention, Semrush,
Robots.txt File Generator ou Open Site Explorer.

Para se destacar nos mecanismos de busca do Google, deve ser feita uma estratégia
de marketing de busca, onde se deve basicamente escolher as palavras chaves, a relevancia
do conteldo, a experiéncia do usuério e se utilizar de link buiding.

Na otimizacéo do site nos mecanismos de busca, existe a busca organica e os links
patrocinados. Busca organica séo os resultados naturais nos mecanismos de busca e links
patrocinados sdo campanhas pagas em que a empresa pode fazer testes de acdes para ver o
retorno, os testes tém resultado rapido, enquanto que nas a¢des normais, o0 retorno do
resultado demora cerca de 15 dias.

A empresa deve apostar na busca organica, sendo uma sugestdo, inserir palavras
chaves nas metas tags do site, assim, quando o consumidor pesquisar pelas palavras, as
mesmas estardo inseridas no codigo do site e indicardo o site nos motores de busca do
Google.

Outra estratégia de marketing é o inbound marketing que tem como estratégia atrair
os clientes através do persona, ou seja, possivel cliente, converter os consumidores através
de call to action, landing pages, formularios e contatos, utilizar-se de e-mails marketing e
fidelizar através do e-mail ou das midias sociais. O inbound é uma estratégia de marketing
que atrai e fideliza o cliente.

Para auxiliar tais estratégias, a empresa deve elaborar um plano de marketing de
busca, em que é necessario realizar uma analise preliminar, determinacdo e selecdo de
palavras, otimizacdo interna e externa do site, monitoramento e ajustes.

Uma estratégia importante para ranquear o site na primeira pagina do Google e nos
mecanismos de busca é o marketing em ferramenta de buscas (search engine marketing)
que tem como intuito aumentar a visibilidade de um site nos resultados dos sites de busca,
é dividido em SEO (search engine optimization), SMO (social media optimization) ou
links patrocinados. O SEO ajuda o site a ficar mais amigavel para os motores de busca do
Google.

Links patrocinados sdo links em que a empresa aparece em um andncio, de texto ou
banner e que se for clicado, leva o cliente ao site da empresa. As paginas em HTML
permitem incluir etiquetas (tags) chamadas META nas péaginas que podem conter



informacBes como o titulo da pagina, descricdo e palavras chaves. Ambos permitem o
cliente a localizar a empresa através de palavras chaves nos diretorios de pesquisas.

Outras ferramentas do e-commerce também tornam-se importantes, como as op¢oes
de carrinhos de compras para se utilizar no e-commerce, 0 Zencart e Os commerce que Sao
programas gratuitos. Os banners laterais, superior, régua e templates, aléem de toda a
personalizagdo do site e desenvolvimento no site também chama a atengdo do cliente, seja
no site proprio ou no site de terceiros.

As promogdes, cupons de desconto, recompensas baseadas em pontos por compra,
prémios, vales presentes no site sdo 6timas ideias para fidelizar os clientes. A¢bes como
banners em outros sites, botGes do tipo indique para um amigo, entre outros, também
levam o cliente até seu e-commerce.

Para aderir as novas tecnologias e divulgar o site, redes sociais, blog ou canal no
Youtube, recomenda-se utilizar a realidade aumentada para divulgacdo. No site, colocar
um QR Code que leve o cliente a outro site, colocar no produto um QR Code que leve o
cliente a visitar o canal do Youtube onde a empresa ensina a instalar o produto ou leve o
cliente ao blog, onde tenha uma noticia sobre o produto. E fécil e gratuito criar, pode ser
simples ou ter o logotipo da empresa no codigo. Alguns sites sdao Shopify, Visual lead e
QR Code Generator.

Caso a empresa deseje criar um QR Code com o logo da empresa, também é
gratuito através do site QR Code Monkey, além de vérias opgdes existentes no site que
ajudaram a empresa a divulgar seu site, blog e perfil das midias sociais.

3. METODOLOGIA

Quanto aos seus objetivos este trabalho se classifica como exploratério, que
segundo Gil (2002), proporciona maior familiaridade com o problema, tornando-o mais
explicito tendo como objetivo principal o aprimoramento de ideias ou a descoberta de
intuicdes. O tema marketing digital foi explorado em diversos meios de informacdes de
coletas de dados para explicar o assunto ao leitor de forma clara e objetiva.

A presente pesquisa se classifica enquanto abordagem como do tipo qualitativa, que
segundo Dihel e Tatim (2004), descrevem a complexidade do problema e a interacdo entre
variaveis, compreendendo e classificando processos dindmicos do comportamento do
individuo com maior profundidade. O conteddo do artigo visa atender a qualidade do
assunto que foi explorado, para ser de fécil entendimento do leitor.

Em relacdo aos procedimentos para a coleta de dados, esta pesquisa se classifica
como sendo uma revisao de literatura, que de acordo com Gil (2007), é desenvolvida com
base em material ja elaborado. Foi realizada uma pesquisa em livros de marketing digital e
comeércio eletronico, artigos cientificos sobre o tema, artigos de atualidades na internet,
anotacdes de cursos de marketing, entre outros, para trazer contedo relevante e atual.

4. CONSIDERACOES FINAIS

Atualmente, com o auxilio da internet pessoas fisicas e empresas de qualquer porte
podem oferecer seus produtos e servigos pela internet, surge o comeércio eletrénico
exigindo ndo somente o marketing tradicional praticado desde o escambo, além de toda sua
evolugdo, mas também as estratégias de marketing para comercializar pela internet, ou
seja, surge o marketing digital.



O marketing digital é composto por estratégias voltadas para os meios digitais,
como internet e mobile, para divulgar a marca da empresa e comercializar os produtos e
servigos na internet. Tanto o marketing digital como o comércio eletrdnico pode auxiliar o
aumento das vendas de uma empresa no meio eletrénico.

As estratégias permitem que a empresa atenda diversos mercados, antes
inexplorados, além de nichos de necessidades ndo atendidas. O produto ou servico pode ser
oferecido a qualquer potencial cliente em qualquer lugar, o que indica que o marketing
deve chegar até o mesmo. A estratégia principal que a empresa deve transmitir ao cliente é
a criacdo de valor na oferta e na troca de produtos e servicos, a necessidade de atender o
coragdo, a mente e o espirito do cliente, além de agregar valor e ser mais sustentavel
sociavelmente.

As empresas tém notado a importancia de investir na marca da empresa, sendo o
marketing digital um dos assuntos mais discutidos na atualidade. As empresas investem
nas estratégias oferecidas pelo marketing como marketing de conteddo, marketing nas
midias sociais, marketing viral, e-mail marketing, publicidade online, pesquisa online e
monitoramento, dentre diversas outras estratégias que foram descritas no artigo.

Dentre todas as estratégias apresentadas no decorrer da pesquisa, percebe-se que o
foco é conhecer os clientes, personalizar o marketing de acordo com seus gostos, obter o
feedback dos clientes, atrair novos seguidores com as redes sociais, divulgar o site, além de
monitorar, armazenar e visualizar as informacdes obtidas.

O principal objetivo para atrair clientes € manter contetdo relevante, postagens
constantes nas midias, tendo em vista que quase 90% das visitas de consumidores na
internet se iniciam nos diretorios de busca, chamando a atencdo do consumidor e
transformando em cliente da empresa.

Investir em perfis nas midias sociais, interagir com os clientes, participar de grupos,
féruns para conhecer mais sobre os clientes € uma alternativa. Se atualizar com cursos,
webinar, informacbes sobre as novidades, tudo que possa manter a empresa com
conhecimento atualizado e inovar em novas estratégias de acordo com a globalizacdo do
mercado.

As empresas com o auxilio das estratégias de marketing digital estdo conquistando
cada vez mais o mercado, conquistando mais clientes e divulgando sua marca, tornando
possivel atrair e conquistar clientes em todo o mercado globalizado.
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