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RESUMO

A utilizagdo das redes sociais assim como o aumento de acessos em paginas
da internet, tém crescido cada vez mais no ambito mercadoldgico no Brasil, em
especial na cidade ltaituba - PA, em que se observou uma adesao grandiosa a tfais
mudancas. Neste sentido, a presente pesquisa buscou verificar de que maneira o
marketing digital, com o apoio dos influenciadores digitais, pode ser considerado como
uma ferramenta importante para o crescimento da empresa, visando o aumento da
popularidade e da credibilidade da empresa. Sendo assim, a presente pesquisa tem
como objetivo geral verificar a contribuicdo dos influenciadores digitais para
fidelizacao do cliente no mercado de ltaituba, e como objetivos especificos averiguar
a importancia dos influenciadores digitais no mercado atual para o reconhecimento da
empresa; analisar a visdo dos gestores em relagdo a atuacdo dos influenciadores
digitais nas organizagdes; verificar a importancia da utilizagdo das redes sociais pela
as empresas no mercado atual. Buscando responder a seguinte questio de pesquisa:
qual a importancia do influenciador digital para as organizagées no mercado de
trabalho da cidade de ltaituba/PA? A concretizagdo desta pesquisa se deu pela
abordagem qualitativa de carater exploratério e descritivo, pesquisa de campo com
estudo de caso, utilizando para coleta de dados, a entrevista, a partir de um roteiro
semiestruturado tendo um total de treze (13) perguntas cada, sendo aplicadas a
gerente e ao influenciador digital que irabalha para a empresa Carmen Steffens de
ltaituba - PA. O estudo identificou, que ha uma certa resisténcia dos empregadores
em contratar e confiar no trabalho de um influenciador digital, alegando certos motivos
como valores do servigo, fora do padrdo monetdrio configurando-se na
desvalorizac¢ao, isso pode ocorrer porque nem sempre o empresario conhece a fim o
trabalho que um influenciador faz e os resultados que pode frazer para a empresa.
Contudo, é evidenciado que para a empresa ter credibilidade e popularidade por um
caminho rapido, é necessario contratar um profissional de divulgagdo como o
influenciador digital tendo estratégias a serem seguida no que diz respeito a
construgéo e criagdo de contetdo, além de divulgar os produtos/servigos, gerando um
grande crescimento e reconhecimento organizacional tanto em quantidade de clientes

como em lucros esperados.

Palavras-chave: Marketing digital. Influenciador digital. Rede social.
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ABSTRACT

The use of social networks, as well as the increase in access to internet pages,
have grown increasingly in the market in Brazil, especially in the city of ltaituba - PA,
where there was a grandiose adherence to such changes. In this sense, the present
research sought to verify how digital marketing, with the support of digital influencers,
can be considered as an important tool for the company's growth, aiming to increase
the company's popularity and credibility. Therefore, the present research has the
general objective of verifying the contribution of digital influencers to customer loyalty
in the ltaituba market, and as specific objectives to verify the importance of digital
influencers in the current market for the recognition of the company; analyze the view
of managers in relation to the performance of digital influencers in organizations; to
verify the importance of the use of social networks by companies in the current market.
Seeking to answer the following research question: what is the importance of the digital
influencer for organizations in the labor market of the city of Itaituba/PA? This research
was carried out through the qualitative approach of an exploratory and descriptive
nature, as a data collection technique, the interview, based on a semi-structured script
with a total of thirteen (13) questions, being applied to the manager and the influencer.
digital that works for the company Carmen Steffens from ltaituba - PA. The study
identified that there is a certain resistance from employers to hire and trust the work of
a digital influencer, alleging certain reasons such as service values, outside the
monetary standard setting up in devaluation, this may occur because the entrepreneur
does not always know the end the work an influencer does and the results it can bring
to the company. However, it is evident that for the company to have credibility and
popularity in a fast way, it is hecessary to hire a dissemination professional as the
digital influencer, having strategies to be followed with regard to the construction and
creation of content, in addition to promoting the products / services, generating great
growth and organizational recognition both in terms of number of customers and
expected profits.

Keywords: Digital marketing. Digital Influencer. Social network.




LISTA DE FIGURAS
‘ Figura 1 - Os 4Ps do mix de marketing.. .......ceceeeeeeeeecesssceseenns eeeereese e enaneesreesnenten 20
| Figura 2 - Frente da Carrmen Steffens.....ccvcirremreesscemnrecrsssces s ceressssessssseenas 49

0000000000000 000V0300J0000000000000000000000000900¢




000000000000 0000000000000000000000000000000000000¢

SUMARIO
1 INTRODUGAO .....ccceeemceemrcceecscremss e seesssss st sss s sss s s essssss s sssssssssnsssnnssssassmssnsmeass 12
2 FUNDAMENTAGAO TEORICA .........cooeeerereecemrmesessnetemessasssssasmsssssssssssssssssnsassas 14
2.1 ADMINISTRACAO MERCADOLOGICA: CONCEITO E EVOLUGAO
HISTORICA. .. eeceereeeerenemsaesssssssesrasssesessasasasessnsasessss st sssessasastssssasssssmssss st sssssnssasesssans 14
2.2 MARKETING: CONCEITO E IMPORTANCIA .....comemrceeeriesmsesssarenesensesnsnsssasesass 16
2.3 MIX DE MARKETING ..cociieemrrierrssseennsmmessssssesssnsssssansssssssssssnssesssnsnssssnsssssnssasanns 19
2.3.1 Produto/ServiGo........cccicuemmirccirecinicssanmnrrescnanseressesnnssasssnnsnceessssananeesssnnsnsssans 21
2.3.2 PraGa.......ccocceecmmmcmirecirsassasesessnasnrassassnsssmseeinasanssssnnnseetresasassssssansannssnesasassasnasans 22
2.3.3 PrOMOGAO....... sttt s e s 24
234 Preco...........ccoeee.. .............. 27
2.4 O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR......ccccnrrrsssemrrnens eereeseeesesnresanceeeaans 28
2.4.1 Comportamento do consumidor na atualidade ............ccccemnemmeiiiiicenennnineees 31
2.4.2 A influéncia das redes sociais no comportamento do consumidor .......... 35
2.5 MARKETING DIGITAL: DEFINICAO E CARACTERISTICAS......coocoeeereerereseenns 36
2.6 INFLUENCIADOR DIGITAL E SUA CONTRIBUICAO PARA A EMPRESA......... 40
2.6.1 O caminho dos influenciadores digitais para ingresso do mercado de
L1121 s 1= | | 2 T S 40

2.6.2 A influéncia do profissional que frabalha com marketing digital para o
desenvolvimento da eMPFeSa .....c.ccorcreicirmiirrmrrcrrcrrre e ss s a e ss s s s s s s s s s as annansas 42
2.6.3 A visdo dos gestores em relagdao a atuacdo do Influenciador digital nas

OTGANIZAGOES ....ooerennemmercssenmsisaniessarecssssnessmncssssntsasssesassanssasansrasssnrssantasssnansassnssssnsnss 44
3 METODOLOGIA .....c..ecoeceeecsesesecesscesescsssssssssssessssssssssessesssssassssasssesssssssssssnsssases AT
3.1 TIPOS DE PESQUISAS UTILIZADAS ....oueeeecuemrerermrmsssessssmsssessessasssssasessssssssessns 47
3.2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA PESQUISADA (CARMEN STEFFANS)....49
3.3 ANALISE DOS RISCOS E BENEFICIOS.....ccoeoeeemememreemrasasssescsssssssssesesscasasasas 50
3.4 ASPECTOS ETICOS......coeeemermemreeresesnssessmsssesssnss reremcasasesssssessssasensevassesssasasann 50
4 RESULTADOS E DISCUSSAOQ.......coceemmeeremereesnssssasssssassssresssaseseessassssssssssssaces 51
4.1 PERCEPCAO DO INFLUENCIADOR DIGITAL ...ucorueerecnrermecscasrermesrerersssnsrssassens 51
4.2 PERCEPCAO DA GERENTE ....coverureresesscesssssasasesssssesssssessssstsssssssssssssssnenss 60
5 CONCLUSAO ......ooecerceeeessccsseeseesenemsssmesssessasssassensassssssnasasasasasasssasasseseaes — 68
REFERENGIAS......c.ooeeeeeeectrecmesssssasacssssasesesssssssassssssssssasassssasssssssssmessassstsassrasassses 69
APENDICES .....ooeceoeeceeeeeessssessesssemsssssssassesensaseassesmeasanestsesanssansaressssssssssssmsssassnssnsenss 73




APENDICE A — ROTEIRO DE ENTREVISTA COM O INFLUENCIADOR DIGITAL.73
APENDICE B — ROTEIRO DE ENTREVISTA COM A GESTORA.....coveeeererereerenens 76

0000000000000000000000000000000000000000000000000¢




OOOOOOOOOOOO‘O:OOOLOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO«OOOOOOOOOJ

12

1 INTRODUGAO

O atual estudo tem como tema de pesquisa “A contribuigdo do marketing digital
e dos influenciadores digitais no mercado atual: estudo de caso na Loja Carmen
Steffens no municipio de ltaituba-PA”, buscou em abranger sobre o marketing nas
organizagdes sendo uma ferramenta crucial para uma empresa no atual mercado de
trabalho, estando em constantie mudanca tornando-se ainda mais importante a
utilizagdo dessa ferramenta na evolugéo do mercado.

Contudo, passagem da ftransformagdo do marketing tradicional para o
marketing digital, sendo realizado por uma estratégia pelas as empresas que almeja
0 sucesso em busca de alto indice popular para a organizacéo. Visando uma rapida
exposi¢cdo da empresa de maneira adequada em grande escala a sociedade para um
aceite melhor do publico.

A presente pesquisa tem por finalidade discorrer sobre a importancia dos
influenciadores digitais no mercado de trabalho na cidade de Iltaituba, mostrando
assim ao ambiente mercadoldgico e a comunidade de empreendedores e empresarios
da importancia de contratar um influenciador digital, com o intuito de alavancar e
aprimorar a comunicagio utilizando os novos meios informacionais de conquista e
atrair cliente de maneira mais modermna e informatizada.

No contexto atual do mundo mercadoldgico, os desenvolvimenios da tecnologia
de informagdo e as novidades do mercado atual, revela que empreendedor deve
atualizar os métodos de vendas para atingir o maximo de publico possivel. Logo os
influenciadores digitais utilizando os meios informacionais atuais nas organizagoes,
utilizando canais de linguagem especializados aproximando os nichos consumidores,
promovendo o servigo/ produtos de maneira eficiente.

Portanto, no ambiente profissional atual, € de suma importancia tanto para
empreendedores a divulgagdo dos produtos/servigos, quanto para os
consumidores/clientes sejam atualizados em tempo real no que esta sendo ofertado
na empresa. Sendo assim, este estudo torna-se relevante mostrando para
comunidade académica e para as empresas que a utilizacdo desse novo segmento
busca promover 0 empreendedorismo e explanar a sociedade local por meio de um
diferencial na utilizag&o de servico digital.

Este estudo apresenta como objetivo geral verificar a contribuicdo dos
influenciadores digitais para fidelizagdo do cliente no mercado de ltaituba. Teve como
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objetivos especificos averiguar a importancia dos influenciadores digitais no mercado
atual para o reconhecimento da empresa; analisar a visdo dos gestores em relagdo a
atuacdo dos influenciadores digitais nas organizacdes; verificar a importancia da
utilizacdo das redes sociais pela as empresas no mercado atual. Buscando responder
a seguinte questdo de pesquisa: qual a importancia do influenciador digital para as
organizagbes no mercado de trabalho da cidade de Itaituba/PA?

A pesquisa apresenta uma metfodologia que pode ser abordada como
qualitativa, quanto aos objetivos a mesma pode ser caracterizada como exploratéria
e descritiva. Quanto aos procedimentos pode-se classificar como bibliografica e ainda
como a pesquisa foi aplicada em novembro de 2021, primeiramente com influenciador
digital e posteriormente a gerente da empresa de campo sendo aplicado um
questionario semiestruturado com os influenciadores digital e com gerentes de
empresas que utilizam esse novo segmento na cidade de laituba/PA.

Esta monografia estd estruturada em cinco segdes, sendo a primeira a
introdugdo. Na segunda seg¢do aborda a fundamentacgio tedrica, onde se buscou
compreender os conceitos, caracteristicas e desenvolvimento da utilizagéo do
marketing digital e o uso das redes sociais pelo o influenciador digital, j& na terceira
parte, discute-se a metodologia empregada para se alcangar os objetivos e responder
a problematica levantada por ocasido do projeto de pesquisa.

Na quarta e parte sdo apresentados os resultados e discusstes dos dados
obtidos com aplicacdo de uma entrevista através do questionario semiestruturado e
suas analises, e por fim, a concluséo, fazendo uma andlise dos resultados alcancados
através do trabalho cientifico.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA
2.1 ADMINISTRACAO MERCADOLOGICA: CONCEITO E EVOLUGAO HISTORICA

Ao longo do tempo, notou-se que o desenvolvimento da sociedade, e da
economia em especial, estd em constante modificagdo por meio dos tipos de
mercados diferentes que emergem cada dia mais, tanto para as indistrias quanto no
que diz respeito aos produios e servicos. Assim, essas ramificagdes de fatores
econdmicos contribuem para elaboracéo de estratégias e técnicas para o crescimento
da empresa usando deste modo, o que é nomeado de visdo mercadolégica (SOUZA;
PAGNANI; MAZZALLI, 2013).

Neste contexto, para Souza, Pagnani e Mazzalli (2013, p. 02) o surgimento do

conceito mercadoldgico:

[...] a criacdo de mercados ndo depende somente de decisbes no ambito
interno a empresa. Na realidade, criar mercados significa criar poder de
compra e este fato, por si s6, implica em medidas e decisdes profundas de
politica econdémica e social, além de considerar fatores institucionais
caracteristicos a asses mercados.

Conforme os autores, nota-se que a conceituagdo de administracdo
mercadologica se da por meio de fatores que sdo utilizados pela organizacéo para
criar poder de compra, logo criando demanda para a promog&o do produto e servico,
tudo isso advento das informagdes baseadas na economia, politica e na sociedade.

No que se compreende para iniciagdo do estudo mercadolégico, descreve as
atividades comerciais entre as pessoas e as sociedades ao longo da histéria da
civilizaggo humana, a administragdo mercadolégica é considerada como ponto de
partida, desta maneira para compreender a evolugao dos exercicios desse mercado
€ necessario expor os desenvolvimentos dos conhecimentos e fatos ao longo do
tempo da existéncia do sistema econdmico humano (ALMEIDA, 2011).

Na estruturagéo da linha econémica vivida pela humanidade, de maneira que
seja relacionado a economia concordando com o estudo mercadoldgico, pode se
afirmar que houver uma necessidade de gerenciar e controlar, sendo essencial a
administragéo, para que se adeque com os rapidos momentos das transformacées

econdémicas das caracteristicas que o tempo ifraz sobre o comportamento dos

vendedores e compradores, advento de todos os movimentos sociais a que seres
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humanos proporcionou nos periodos histérico de revolugdo segundo as autoras
Burdzinski e Borges (2015).

Com o decorre das atividades comerciais, o sistema de mercado baseado em
negociagdes, o comércio foi ganhando caracteristica variando de cidade, regido e
paises, o conceito do sistema econdmico foi ampliando-se e aprimorando as técnicas
de comercializaggo.

Almeida (2011, p.13) comenta que: “o comércio é uma das mais antigas
atividades do homem, antecedendo, em suas formas rudimentares, quando se exercia
por intermedio de tfrocas, o desenvolvimento da prépria histéria”. Sendo assim
surgimento do mercado nasce junto com o desenvolvimento intelectual formal do
homem, que passar a existir historicamente pela a ideologia de troca de um produto
pelo outro diferente, sendo assim, pela a necessidade do homem surge comércio.

Para Burdzinski e Borges (2015, p. 15): “a origem do marketing esta ligada no
nascimento do comércio”. Observa-se que o marketing é oriundo das pequenas
negociagdes que eram feitas baseadas somente em trocas de produtos por outro, mas
com o tempo esse pensamento foi evoluindo.

Portando, a revolugdo trouxe & tona a realidade do marketing como ainda
afirmam os autores: “o estudo do mercado surgiu da necessidade de se administrar a
nova realidade oriunda da revolugéo industrial que trouxe a transformacdo de um
mercado de vendedores para um mercado de compradores” (BURDZINSKI;
BORGES, 2015, p. 15).

Segundo Almeida (2014), durante o Império Romano, o desenvolvimento do
comercio né&o foi apenas se expandindo, mas também importante no desenvolvimento
de sua tecnologia e no estabelecimento de instituicbes devido a influéncia dos
vinculos entre a Europa, a Asia e as regides distantes da Africa estabelecidas por
meio de Roma.

O novo tipo de empresario profissional fundado na Europa por um consultor
juridico romano, [...] A partir do século XIl, os moradores de Burgos que se
dedicavam ao artesanato comegaram a formar uma nova classe social: a
classe média, mas nasceu a partir da segunda metade do século XVIIi com a
Revoluggo Industrial veio e entdo os fatores que mudaram completamente a

relagdo geral entre produgdo e comércio, vendedores e compradores.
(ALMEIDA, 2011, p.14)

De acordo com o autor, na transicdo entre cada século que passava surgia

novas caracteristicas de mercado marcando esse periodo de transigao resultando em
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influéncias das técnicas desenvolvidas, assim desenvolvendo n&o s6 o mercado mais
também a sociedade em relagdo as negociacdes enire cliente, logo elaborando
estratégias para atrair clientes e criando competitividade com os demais concorrentes.

De tal modo, nota-se que a adminisiragdo mercadoldgica, trouxe uma
contribuigdo positiva no que diz respeito do desenvolvimento e crescimento dos
servigos e produtos, tendo na empresa uma estrutura para organizar o setor na area
do marketing, desta forma, auxiliando a empresa na busca de atender aos clientes
suas necessidades e desejos, esta seria apresentada no topico a seguir.

2.2 MARKETING: CONCEITO E IMPORTANCIA

De tempos em tempos a visdo de mundo na sociedade é passageira, sendo
assim, esses pensamentos que passam de forma rapida para a sociedade referente
a cultura da moda, portanto, os conceitos de marketing podem-se afirmar que os
“Fatores-chave para o sucesso de uma empresa, uma vez que este esta relacionado
de forma especial com a busca constante pelo conhecimento das necessidades e dos
desejos dos clientes, bem como por sua satisfacao” (PATZLAFF e PATZLAFF, 2010,
p.60).

Bem com afirma acima que os conceitos sobre a importancia do marketing que
organizacgao precisa ter uma constante ateng@o para aplica modificagtes de forma
eficiente, com as elaboracdes de estraiégias chaves em relagdo fatores sobre o
conhecimento dos desejos e necessidades dos clientes, desta forma a organizagéo
busca uma constante mudangas em relagdo a necessidade do sistema
mercadolégico.

Ja para Kotler e Keller (2012, p.3): “o marketing envolve a identificagéo e a
satisfagéo das necessidades, humanas e sociais. Uma das mais sucintas e melhores
definicbes de marketing € a suprir tuas necessidades gerando lucro”.

Contudo, como toda a empresa com o cunho competitivo tende-se a buscar a
alcancgar metas diarias, assim o marketing na empresa em seu desenvolvimento é
utilizado como uma ferramenta através das estratégias da ideia central do principio do
marketing que é gerar lucro em cima das necessidades da sociedade. Portanto, com
a aplicacdo do marketing na organizagdo surge necessidades, da mesma forma, em
gue o cliente tem necessidades por algum produto/servigo.
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Em decorréncia dessas palavras para o aprimoramento de desenvolvimento da
organizacio seja convertido em sucesso, dever esta em constante atualizagéo e
inovacgOes que esteja passando no mercado externo, logo segundo Kotler (1993), para
obter a oferta do produto e servigo o ser humano tem que ser o detentor dos atuais
conhecimentos para atender a necessidade dos clientes/consumidores de acordo com
as exigéncias atuais.

No marketing, em seu atual conceito, o que se torna marcante é a necessidade
dos clientes/consumidores para adquirir os produtos e servigos especifico, cujo o foco
€ atrair o publico afravés necessidades. Conforme Almeida (2010, p.15): “as
necessidades de consumidores ou compradores organizacionais sdo as coisas
necessarias para a sua sobrevivéncia®.

Sendo assim, compreende-se que a sociedade sempre vai possuir
necessidades que devem ser atendidas, como as fisiolégicas garantindo a
sobrevivéncia do individuo, desta maneira seja inserido na sociedade de forma que
se sinta satisfeitos a vontade, portanto, dando prosseguimento as atividades exercidas
no mercado para que tenha uma atengdo aos produtos que chamam atencgéo e que
fiqguem atraidos a realizarem seus desejos insatisfeitos.

Em decorrer das necessidades serem transformadas em desejos Kotler e Keller
(2012, p. 8) frisam que: “essas necessidades tornam-se desejos quando direcionadas
a objetos especificos que possam satisfazé-las”, ja por esses outros autores mostram
que s&o “moldado pela cultura da sociedade em que vivemos, o desejo é a caréncia
por satisfagbes especificas para atender uma necessidade” (ROCHA; PLATT, 2012,
p.8).

Referente ao que foi observado pelos auiores citados acima, no momento que
o individuo tem uma obsess&o em um consumismo particular sobre qualquer produto
e servico, a partir desse ponto as necessidades tornam-se desejo que esta ligado a
satisfag@o pessoal por produtos determinados que atende a realizagéo especifica para
cada situacédo e fase da vida.

Por outro lado, mostra que esta ligado também aos valores que séo moldados
pela a sociedade, sendo assim os individuos tem a tendéncia de se adequar realidade
que aquela sociedade especifica que se impde, logo sdo adquiridas por influéncia

social para que satisfaga os desejos e que permanega naquela sociedade, portanto,

ha influéncia da cultura social até mesmo para satisfazer o individuo.
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Em seguida revela Las Casas (20086, p. 9), que refere tanto ao individuo quanto

a organizagao:
Marketing é o processo de planejamento e execugdo da concepgéo, prego,
promogao e distribuicio de ideias (sic), bens e servigos, organizacionais e

eventos para criar troca que venha a satisfazer objetivos individuais e
organizacionais.

Entre os conceitos autores Rocha e Plantt além do autor Las casas, nota-se
uma compreensao similar podendo ser observado que a administragdo do marketing
apresenta uma série de etapas a serem realizada para tornar-se eficaz, demonstrando
ser importante serem seguidas como um processo que é passado por uma analise
que s&o a implantag3o e controle; a nogdo de troca; planejamento; os bens, servigos
e ideias.

Além do mais, com toda essa gama de etapas proporciona nos processos
marketing na administragdo uma concepcéo que s&o seguidas para produzirem uma
ideia de promocao e distribuicio de precos para as organizagdes criarem um evento
de troca, assim a empresa busca satisfazer a necessidade ou desejos do consumidor
e se beneficia por apresentar um servigo adequado e eficiente.

Portanto, na empresa nao depende somente de setores que mostrem lucros,
pois depende do marketing para garantir o sucesso da organizagéo, como comenta
os autores que a “Financgas, operagdes e ouiras fungdes de negécios ndo terdo
sentindo se ndo houver uma demanda para produtos e servigos suficientes para que
a empresa obtenha lucro. Para que se alcance um resultado, alguém tem de colocar
as coisas em andamento” (KOTLER; KELLER, 2005, p. 2).

Entdo ao proporcionar o planejamento do marketing a empresa pode elevar a
sua propria importancia e interesses de ampliar os lucros, mas para isso a empresa
deve tragar uma trajetéria baseada em um ciclo de geragéo de demanda ao produto,
portando, o poder do marketing ao ser executado de forma certa aumenta a chance
de obtencdo do sucesso nos demais setfores.

Segundo os autores Kotler e Keller (2012), com o passar do tempo o marketing
esta se tornando uma ferramenta indispensavel ao sucesso da empresa, além de que
o marketing é uma ferramenta que se aprofunda ao saber das necessidades e desejos
da sociedade, portanto, o Mix de marketing é o conjunto de ferramentas especializada

a proporcionar estratégias para gera demanda.
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2.3 MIX DE MARKETING

Na percepcado de Platt e Rocha (2011) o ambiente mercadoldgico apresenta
inimeras caracteristicas, que estao interligadas por etapas formando os processos
que influenciam em uma compra. Logo a administracdo do marketing tem uma visdo
de planejamento para elaborar as estratégias visando atividades ligas as vantagens
competitivas aumentando o nivel da organizacdo em relagdo a credibilidade da
empresa.

Os autores comentam ainda que o planejamento estratégico mercadoldgico
apresenta quatro componentes importantes que s&o Promogdo, Prego, Praga e
Produto, que sdo composto por instrumentos utilizado sendo necessario para
aprimoramento da maneira de chamar atengédo dos consumidores para a empresa
compreender os cliente e atender tanto os desejos quanto a necessidades do cliente,
entretendo, o uso dessas ferramentas frazem muitas possibilidades de vantagens a
organizacdo em atribuindo de valores para favorecer a realizagdo para a satisfagdo
do cliente (PLATT; ROCHA, 2011).

Observando o que foi exposto nos paragrafos anteriores, nota-se que os
autores apresentam uma vis&o acerca do planejamento estratégico realizado por meio
do mix de marketing que tem o intuito de manipular o ambiente mercadoldgico com as
ferramentas que séo exibidas para obter um conceito de valorizagéo para a empresa
em relagdo a pratica dos produtos e servigos que séo ofertados.

No que diz respeito aoc mix de marketing nota-se que o planejamento
estratégico € uma ferramenta que busca atrair o cliente. A fungdo de marketing
referente ao "mix de marketing", incluindo decisbes de produto, a determinagéo de
oportunidades de langamentio de produio e adaptagédo as necessidades do cliente,
selecdo de decisdes de preco para gerar vantagens competitivas e trazer retornos
para a empresa; decis6es promocionais relacionadas a estratégias de comunicacgdo e
investimentos de promogoes, abrangendo pela opc¢éo a preferéncia de um canal de
vendas que atenda as necessidades do cliente (MACHADO et al., 2012).

A ferramenia apresentada estd diretamente ligada a uma inclusdo de um
planejamento estratégico que engloba todos os fatores do mix de marketing, com o
intuito de determinar formas de atrair cliente criando diversa maneira a cada
oportunidade distinta em reagdo a cada cliente juntamente com a situacdo

mercadolégica.
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“Os “4Ps” do composto mercadoldgico representam a viséo que a empresa tem
das ferramentas de marketing disponiveis para influenciar compradores” (PLATT;
ROCHA, 2011, p. 34). Em consequéncia disso, o mix de marketing tem sua
importancia em ser utilizado, pois esta relacionado aos conjuntos ideia e planos para
obter atribuicdes positivas atendendo assim a capacidade de satisfagdo dos clientes.

Quanto aos processos que podem refletir na administragcdo de marketing ligada
a estrutura de criacao e disciplina, deve-se realizar as tomadas de deciséo através do
que é relatado com base no desempenho da empresa para estruturar um
planejamento para a empresa. Dito isso, o marketing avancado deve propiciar uma
unido com as pessoas orientadas nas atividades e programas da organiza¢do que sdo
desenvolvidas, tendo uma relagdo de fidelidade a longo prazo gerando uma
reciprocidade benéfica (KOTLER; KELLER, 2012).

A partir das ideias dos autores vale ressaltar ainda, que em relagédo ao
composto os “4Ps” tem-se como afirmagao a utilizagao deste para influenciar os
clientes a adquirem os que a empresa oferece, além da realizagdo de administrar de
controle por praticas de propor uma seguranga refletindo na disciplina aplicada na
abordagem do cliente propiciando assim uma fidelizagdo a estrutura que a empresa
oferece. A figura 1 ilustrada pelos autores por Kotler e Keller (2006), demostrando

claramente os quatros elementos que forma o mix de marketing.

’“//—'\\\\
( Mix de marketing
//
Produto ? | Praga
Yariedade de produtos Mercado-alvo Canais
Qualidade Cobertura
Design Variedades
Caracteristicas Locais
Mome demarca Estoque
Embalagem Transporte
Tamanhos
Servicos Preco Promocgao
Garantias 5. &2 '
Devoluch Preco delista Promocaodevendas
S e Descontos Propaganda
Concessoes Forca devendas
Prazo de pagamento Relacdes publicas
Condicdes de financiamento Marketing direto

Figura 1 - Os 4Ps do mix de marketing. Fonte: Kotler e Keller (2006).
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‘Conforme a ilustragdo acima sera exposia os devidos conceitos relevantes

sobre os quatros compostos do markefing, sendo esclarecidos posteriormente em

subtopicos mais detalhadamente os conceitos acerca do produio, do preco, da praga

e da promog&o.
2.3.1 Produto/Servigo

Pode ser considerada que toda forma de comercializagéo envolver um produto
sendo concreto ou abstrato, desta maneira existem varios produtos com outras
particularidades distintas, entretanto, Em geral cada produto tem carateristica que sao
atribuidas causando atragdo para que seja adquirido e muitos fatores s&o agregado
para ser forna o tal produtos.

Na concepgéao da visdo mercadoldgica o produto contém vérias caracteristicas
que quando exposto pode apresentar um conjunto de beneficios originando uma
atracio dos consumidores tanto pelo desejo quanto pela necessidade, considerando
0s recursos que estdo disponiveis para a conquista do produto, seja de forma tangivel,
ou intangivel contendo os servigos, méo de obras e recursos (BASTA et al., 2006).

Assim, como um conjunto o produio possui caracteristicas especiais que geram
ao consumidor uma visdo de consumismo, desta maneira, evidenciando a
credibilidade e a qualidade do produto ou servigo formando assim fatores e atributos
que desperta o desenho e o consumo do publico alvo, portanto, conquistando a
fidelidade do cliente.

Na percepgdo de Machado ef al. (2012), o produto apresenta trés pilares que
definem muito bem o produto, no primeiro pilar coloca este como o centro de atragéo
do consumidor que é o beneficiario, o segundo apresenta uma esséncia para qual
funcionalidade que o produto apresenta e o terceiro é que apds adquirir a prestagao e
servigo que tem possibilidade gerar o resultado esperado.

Deste modo, como apresentado acima, a exposigao do produto passando por
etapas diferente para formular um conceito mais complexo, sendo explanado de
maneira mais cautelosa na raiz da esséncia e finalidade, de modo geral, atende
elementos de organizag3o, servigo e disponibilidade de recurso no atendimento para
a necessidade do consumidor.

Além disso, para Basta et al. (2006), o produto é dividido em rés niveis que

sdo nivel real, nivel basico, e nivel ampliado, de modo geral, o produto é formado em
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um conjunto simples principalmente na necessidade de satisfagdo tanto pela fisica
quanto pela emocional, utilizando as projecSes para criar o produto conforme as
caracteristicas para o aceite dos clientes ampliando os beneficios e tornando mais
atraente.

Conforme o autor acima, a partir da divisdo dos irés niveis, compreende-se que
primeiramente o nivel basico estabelece a simplicidade que o produto satisfaga a
necessidade, posteriormente com o nivel real mostra valores que agrega para chamar
atengdo nas caracteristicas fisicas por exemplo a embalagem, marca e qualidade, por
fim o nivel de ampliado mostra o que o produto oferece de beneficio e facilidade em
possuir e usa-lo.

Ainda na definicdo de produtos, podem-se categorizar em duas partes, em
tangiveis e intangiveis. Segundo Basta et al. (2006, p. 35), “tangiveis (bens materiais)
— duraveis; ndo duraveis [...] intangiveis (bens imateriais) — servicos; pessoas; locais;
organizagdes; ideias”. Portando, essas caracteristicas o produto tem varidveis
devendo ser considerada a forma de sua exposicéo.

Apesar de apresentar muitos atribuidos, o produto/servigo deve ser
considerado como crucial para sua exposi¢ao ao consumidor, logo apresentando-o de
acordo com a expectativa do cliente e utiliz:;ndo mais um elemento do composto, a
Praga, para apresentar formalmente buscando a melhor maneira para atingir o publico

alvo.
2.3.2 Praga

Em decorréncia da formagéo do produio e concretizagdo da estruturagéo do
servico, a pragca é o composio do marketing considerado como o centro de
distribuigGes e atribuicbes que pode se tornar positiva ao que esta sendo ofertado, de
forma mais simplificada, € a localizagao, o ponto de venda o centro de disseminagao,
portanto, essa ferramenta assume uma potencial visibilidade para fransferéncia de
informacdes ao publico alvo.

Basta ef al. (2006, p. 35) conceituam que: “Praca é o local ou meio qual &
oferecido o produto. Aqui trata-se de panejar e administrar onde, como, quando e sob
que condigbes o produto sera colocado no mercado (logistica) ”. Assim, nota-se que

o ambito traz um conjunto de condigGes favoraveis quando exposto, sendo assim,
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quando o produto que esteja disponivel ao consumidor torna-se desejavel aos seus
olhos.

Entre a concordancia dos autores, em relagdo a destruigéo dos produtos, na
visdo empresarial, ressalta-se que além da empresa oferecer o produto em um
ambiente adequado, com todo o movimento do mercado externo devendo se
preocupar em relacdo a logistica até o consumidor final passando pelos canais de
informagdes e transporte logistico de forma harmdnica.

Patzlaff e Patzlaff (2010) comentam que o ponto crucial que é declarado pelo
os autores € conseguir uma boa localidade esiratégica para obter vantagem
competitiva tendo uma localidade valorizada, a fim de que alcance o consumidor alvo.
Ainda ressalta a importancia de ter um ponto de venda fixo com um fluxo avantajado
tendo uma amplitude de contato com o consumidor para as vendas do produto.

Nesse sentido, a empresa deve pensar no irajeto realizado do produto até o
seu usurario final, devido essa preccupacéo a organizagdo deve administrar os canais
de distribuicdes dos intermediarios, devendo tomar decisdes de controle das vendas
aos intermediarios passando por todo um protocolo de revenda do produto fabricado.

Ainda assim nesta perspectiva, Basta ef al. (2006) apresentam os canais de
distribuigdo e os intermediarios podendo ser considerados como uma estratégia de
atingir de forma mais amplificada, isso pode ser um ponto negativo, tendo em vista
que as organizagbes nao terdo total controle dos produtos revendidos que pode ou
n&o ser vendidos de acordo com seus ideais, por outro lado, a organizagao tera mais
reconhecimento em variadas regides distanie do local de origem da empresa,
portanto, tendo grande possibilidade de aumento da credibilidade.

Considerando as palavras do autor, compreende-se que a pratica de utilizar
intermediarios, enire a empresa e o consumidor final, por outro lado aumenta a
possibilidade de venda em grandes escalas, sendo os atacadistas e distribuidoras
tendo a oportunidade de levar o produto em locais distantes do ponto de venda fixo,
portando, aumenta as vantagens das redug¢des dos riscos financeiros, custo da
logistica e o atendimento de bancada.

Para Kotler (2000) ha elos importante que interligam a empresa com o usuario
final, sendo marcados por matriz de marketing, canais enire paises e canais dentro
dos paises estrangeiros aié a chegada ao comprador final. Assim, sdo elos que

corroboram para a funcionalidade da organizagédo tendo uma descentralizacéo na
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realizagdo de fungOes estratégias e simples, sendo de facil acesso a resolugéo de
problemas que podem surgir nos processos.

Deste modo, no que se refere aos irés elos através de uma visdo clara, o
primeiro elo pode ser afirma que irata das exportagbes dos produtos aos demais
varejistas, o segundo retrata dos intermediarios e a forma que é designado o
transporte todo o processo logistico, ja o terceiro elo mostra que & levar o produto para
o usuario final.

Ja na visdo de Basta ef al. (2006), ha canais diretos e indiretos, sendo que o
canal direto pleiteia relagdes direta da empresa diretamente com o cliente final, por
outro lado, o canal indireto retrata tipos de relagdes em diferentes subdivisbes em
relacdo curta, longa e uliralonga, ou seja, no decorrer das relacdes aumenta o niimero
de intermediarios (varejista, atacadista e distribuidor) até o consumidor final.

Acrescentando que o processo de compra pode ser feito direto, ou seja, sem o
envolvimento de intermediario, frisa-se que este pode ser fator crucial para determinar
o canal de comunicacdo com o fregués. Além do mais o sistema de canais de
relacionamento conta com os intermediarios podem melhorar o sistema de distribuicdo
da empresa fabricante.

Desta forma, os recursos da organizacido vao aprimorar, no que diz respeito a
anadlise geograficamente quanto a localizagdo em estar presente nas regides, e que
apesar da distancia da sede do principal, consegue chegar ao cliente final, assim a
empresa fabricante ndo tem despesas com envio do produto para outras localidades.

Todos os encargos e compromissos das organizagdes que compdem 0s canais
de distribuicbes, como as fun¢des, sdo desempenhadas pelo intermediario por meio
de contratos, condicdes de venda, direitos territoriais e politicas de promogao também
devem ser objeto de suas decisdes. Caracteriza-se a distribuigdo pelas diversas
agéncias de marketing e suas estruturas de relacionamento com o objetivo de facilitar
o fluxo fisico e nominal de servicos e bens dos fabricantes até aos consumidores

finais, dando abertura para o mix de marketing sendo a promocao.
2.3.3 Promocgao
Apds a definicdo do ponto de venda e todo o processo logistico da localidade

estratégica organizacional, em busca do desenvolvimento da empresa, € necessario

observar os pontos e a viabilidade crescente para o servigo/produfo exposto e
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oferecido, de tal modo que a Promogdo, um dos pilares do composto do marketing
estratégico busca constituir varias formas de comunicagdo, promovendo a visibilidade
do produto mostrando valores e beneficios para o consumidor desejado, desta forma
conseguindo um fortalecimento e afinidade para a conquistar o cliente em um extenso
prazo com o cliente.

O conceito de promogdo para uma organizagd@o consiste em: “estabelecer
diversas formas de comunica¢do que visam promover os seus produtos, servicos,
beneficios, valores e marca, bem como fortalecer o relacionamento a logo prazo com
o cliente” (BASTA et al, 2006, p. 44). No entanto, a promog&o é desenvolvida pela
propaganda do produto e servico.

Ja para Kotler (2000) a promogédo € um conjunto de atitudes que sdo focadas
em determinados produtos/servigos para facilitar a sua divulgagao, disseminago e a
aquisicao, ou seja, as funcdes basicas da promogao € mosirar os produtos/servigos
aos clientes o que eles querem e esteja disponivel oferecendo um prego e beneficios
gue se adequa de forma acessivel nos pontos de venda.

Considerando os autores acima, entende-se que a promogao esta ligada a trés
elementos fundamentais que s&o o prego, o produto e o ponto de venda, o local de
exposicdo do produto, além disso, ressalvam que ha uma necessidade de criar um
relacionamento enire o vendedor e o cliente pelos canais de informagdes
influenciando o comportamentc do consumidor.

Nas ideias defendias por Patzlaff e Patzlaff (2010, p.64) observa-se que:

As necessidades e as atitudes dos consumidores-alvos sdo o que determina
aquilo que o marketing comunica, portanto, a maneira pela qual as
mensagens sdo fransmitidas depende da composicdo de varios métodos
promocionais. Nesse sentido, € possivel optar entre diferenies métodos
promocionais, indo desde alternativas como venda pessoal, venda em massa
e promogéo de vendas; de modo que cada uma delas sera analisada nas
linhas que se sucedem.

Desta forma, as vendas pessoais s&o posicionadas como ferramenta muito
versatil, incluindo elementos dindmicos como linguagem falada e expresséo fisica. Em
relagdo as vendas em geral e em massa, pode ser fazer uma ressalva incluindo a
publicidade com atividades para a promogdo da noticia sendo grande ndmero
abundante de possiveis clientes ao direcionar chances e ainda comunicar ao mesmo

tempo.
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Em ao longo desse método proporcionado para facilitar a venda, pode ser
definido por Patzlaff e Patzlaff (2010, p. 64): “Propaganda corresponde a qualquer
forma paga de apresentacdo impessoal de ideias, bens ou servigos por patrocinadores
identificados”. Contudo, vale ressaltar que a propaganda esta correlacionada a varias
ideias, sendo elas convertidas pela empresa responsavel para transformar as
informagbes em uma propaganda atraente ligada a bens e servigos que favorecem
tanto os patrocinadores quanto a empresa fabricante

Ainda explana que: “a publicidade é tida como uma forma gratuita de apresentar
um produto ou informacgéo, de modo que os custos representam a variavel que
distingue a propaganda da publicidade” (PATZLAFF; PATZLAFF, 2010, p. 64).
Diferente da propaganda oposta a publicidade é uma ferramenta que ndo tem custos
para a empresa, porém deve ser executada de forma eficiente pelo organizador
acerca das informag6es do produto e servigos apresentados ao consumidor.

Em relacdo aos métodos definidos, refere-se a propaganda que é diretamente
a forma de apresentar ideias do bens e servicos, que de maneira monetéria ira
disseminar para sociedade ja a publicidade por ser de forma gratis com informagoes
de produto/servico. Além disso, como terceiro método que transparece a promogéo e
relacdo vendas do produto, tem como objetivo, instigar o interesse do consumidor para
a compra.

Portanto, para que uma promogao seja eficaz, € necessario demonstrar o que
a empresa esta tentando alcancar por meio da promogao, para que isso possa ser
obtido aplicando integralmente os métodos de promogc&o, contudo, para que se defina
marketing direto de um modo interativo que utiliza uma ou mais midias publicitarias
para adquirir respostas mensuraveis em qualquer lugar, beneficiando os
consumidores de diversas maneiras. E uma estratégia para comunicar e comercializar
um produto ou servigo diretamente aos clientes.

Para Kotler e Armstrong (2015), as necessidades modernas de marketing ndo
sdo apenas para desenvolver um bom produto, mas para estabelecer um preco
competitivo que esteja a disposigéo do cliente. Portanto, pode prosseguir com o mix
de marketing a ferramenta de estratégica que pode ser o “martelo batido” pelo que

cliente adquirir o produto, o prego.
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2.3.4 Preco

O cumprimento do desenvolvimento de valores é definido para um servigo ou
produto que a empresa faz sua comercializacdo, tendo em vista uma andlise
minuciosa dos recursos utilizados para obter ou oferecer servigo prestado, além disso
pode-se acrescentar que a formagdo do prego depende de alguns fatores como
demanda e custos utilizados.

Las Casas (2001, p. 129) traz a definigdo do prego ressaltando ainda que: “o
preco ajuda a dar valor as coisas e representa uma troca pelo esforgo feito pela
empresa vendedora através da alocagdo de recursos, capital e mao-de-obra dos
produtos comercializados”, portanto, retrata a colocag@o de um valor por uma troca
justa.

O preco busca dar valor a um item e representa o esforco da empresa
vendedora ao alocar recursos, capital, mdo de obra e fabricagdo do produto para
venda, sendo esta € uma ferramenta de marketing indispensavel de uma boa
precificacdo pode levar uma empresa a crescer e se tornar lucrativa, enquanto uma
precificacéo ruim pode até levar a faléncia uma organizagdo. Prego € o valor atribuido
de um bem ou servigo, para qualquer valor monetario em uma transagdo comercial,
ou seja, precos.

Para se desenvolver de maneira eficiente o preco passa por varias andlises, é
o que tratam Basta et al. (2006, p. 39):

Algumas empresas tomam decisdo de prego utilizando a técnica de mark-up,
isto &, analisam os custos inerentes a produgdo, comercializacio, distribuigao
e divulgacao do produto consideram a margem de lucro pretendida e definem
seu preco levando ou ndo em conta os pregos médios praticados pelos
concorrentes.

Como afirma o autor, pode-se considerar que quanto mais claro e resumido os
objetivos da organizagao for, melhor sera a tomada de decisdo dos coordenadores
para formular os precos, com isso a empresa estara organizada internamente para
observar o mundo mercadolégico externo e desenvolver competitivamente uma
decis@o melhor que o concorrente.

Ao serem desenvolvidos os fatores internos da empresa, a ressalva que Basta
et al. (2008), traz é que os fatores externos como os impostos, inflagdo, taxas e juros
podem ser tornarem um problema, alertando para essas variaveis tento cautela em
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observar, identificar e resolver os problemas dos fatores externos e internos para que
néo afete a decisdo e o preco.

Deste modo, estruturando, desenvolver e planeja torna se um marketing eficaz,
as decisdOes de prego devem ser conciliadas com todas as outras variaveis envolvidas;
desde o item até a distribuicdo e promogédo do produto. Além, ao realizar uma venda,
os consumidores estdo dispostos a pagar um prego pelo percebem representar maior
valor e importancia, dados os beneficios oferecidos pelo servigo ou produto adquirido,
a estratégia de precificagdo € uma variavel que pode orientar e observar a conduta do
consumidor para ser possivel planejar a tomada de decisdo de compra, torando tudo

mais nitido a empresa para alcancar a maneira mais simples e precificar.

2.4 O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

No ambito das relagdes de negdcio no mercado consumidor a cada periodo
que passa ha constantes mudangas, sendo uma delas o comportamento do
consumidor e essas alteragbes devem ser estudadas pelas as empresas, afim de
ajusta uma recepgéo agradavel e de qualidade e oferta servicos/produtos adequados
as necessidades e desejos do consumidor.

No mundo mercadoldgico de aplicagdo do marketing segundo Rocha e Platt
(2012, p.61) &€ importante frisar que:

[..] incluindo o ambiente global que compreende novos e relevantes
mercados globais, mercados existentes em fase de mudancga e eventos

politicos internacionais importantes, além das caracteristicas culturais e
institucionais essenciais aos mercados globais.

No ambiente mercadolégico com suas grandes variagées e caracteristicas no
contexto atual do Ambito mercadoldgico global que apresenta constante modificacdes,
pois em um mercado integrado a globalizagdo tudo pode mudar dependo do cenaric
financeiro, econdmico, social e politico, levando em consideragéo os fatores étnicos
culturais de cada regido, contudo sendo relevante a consideragao de elaboragdo de
estratégia mercadoldgica.

“Para que o marketing seja bem-sucedido, as empresas devem se conectar
plenamente com seus clientes. Adotar o conceito de marketing holistico significa
entende-los” Kotler e Keller (2012, p.163). Ao se tratar do comportamento € importante

ter conhecimento sobre o cliente tanto fisicamente quanto emocionalmente, assim
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usufruindo do marketing holistico que tem o principio de compreender fenémenos do
comportamento humano como uma vertente, de forma globalizada e integrada.

Deste modo, o marketing passando pelas etapas dos processos das
ferramentas referente ao mix de marketing ele torna-se bem-sucedido quanto a
organizagdo que é localizada ou imposta em ambiente global relevante ao mercado,
adquirindo influéncia local para ter um planejamento e controle para uma conex&o de
logo prazo ao cliente.

Portando, o conceito holistico do marketing tem sua importancia para
compreender os consumidores, logo tendo uma base para planejar atende os pontos
principais dos clientes, ou seja, saber diretamente o que deve ser feito para satisfazer
0s desejos e as necessidades do cliente, porém tendo outro fator mercadolégico
sendo ele o ambiente que é inserido para que seja influenciado tanto pelo
administrador de marketing quanto pelos eventos e mudancas sociais lidando com a
cultura social.

Desse modo, ha diversos fatores que podem ser influenciados de diferentes
modo, lugares e diregdo, com isso as organizagdes, grupos e os individuos utilizam
os produtos e servigos para que as necessidades e desejos sejam satisfeitas, sendo
observada de setor administrativo de marketing no que influéncia causada no cliente
a o efetuar as compras dos clientes e fazer uma conciliagdo entre a pratica e teoria
segundo os autores Kotler e Keller (2012).

Rocha e Platt (2012) afirmam que existem quatros fatores a serem analisados
que influenciam diretamente ou indiretamente s&o eles os fatores culturais, fatores
sociais, fatores pessoais e fatores psicolégicos. Contudo, esses fatores s3o
indispensaveis para elabora uma estratégia para atrair os consumidores e se torna
uma organizagdo competitiva, pois o comportamento do cliente serve de base ao
ambiente mercadoldgico por gera tendéncia.

Os autores explanam que fodos os fatores influenciam os clientes no processo
de compra de tal foram que na teoria é diferente da pratica, pois, o setor de
atendimento deve ter uma base de informacdes e treinamentos para identificar os
tipos de cliente esta se tratando e de qual fator social é pertencido, desta maneira,
facilitaria a garantia de fazer uma negociaggo lucrativa e fidelizada.

Primeiramente, na questdo do fator cultural para Klotler e Keller (2012), é
analisado um fator importante de maneira em particular no comportamento de uma

compra, pois a cultura gera um grande peso em relacdo a determinados desejos ao
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individuo, pois estd sob direta influéncia familiar, dependo de cada fase que o
individuo esta em transicdo é cobrado determinados valores e comportamento que
s&o modelados pela cultura familiar, por outro lado, € apresentado a estratificacao
social sob influéncia da classe social do individuo.

Além disso, para Platt e Rocha (2011, p. 20): “a cultura existe para satisfazer
as necessidades das pessoas em seu meio social, orientando-as e organizando sua
maneira de viver”. Além de serem totalmente influenciadas por associagées religiosas,
grupos raciais e por posigdo geografica, assim ajudando ao administrador de
marketing planejar uma comunicacdo adequada para cada classe, raga, crenca
religiosas diferentes.

Para os autores acima expdem a ideia que o fator cultural em relagdo ao
ambiente que é inserido o cliente ja parte que o0 nascimento sendo batente influenciam
por conta das necessidades fisiologicas, além de sanar as necessidades do estilo de
vida vivido definido pela questdo social territorial.

Ja que nos fatores sociais para Platt e Rocha (2011), demonstram que os
individuos s&o influenciados pelo ciclo social, como familia, colegas, amigos, os
vinculos do trabalho e faculdade, por terem maiores contatos no cotidiano, por isso
tende a ter uma interferéncia no comportamento do individuo social, contudo esses
ciclos de amizades afeta as escolhas do consumidor.

O fator que sempre serd influenciavel é o ser humano, a partir da ideia que o
individuo esté inserido em uma sociedade que tem costumes e tradigGes, portanto o
ser humano por ter comportamento social absorve toda a cultura pela a conivéncia,
logo ao entender regido especifica ou um nicho de uma sociedade usando a
racionalismo gerando € uma vantagem para a organizacdo pois tera em um Gnico
ambito € gerado pelo convivio entre si é a necessidade e desejos.

Para Kotler e Keller (2012), os faiores sociais sdo apresentados em grupos e
cada grupo tem um potencial de afinidade para influencia o individuo no consumo de
servigos e produtos, logo o primeiro grupo que tem mais afinidades sdo o grupo
familiar, vizinho, amigos e colegas de trabalho, posteriormente é o grupo secundario
que seria os grupos religiosos e profissionais.

Os fatores pessoais sdo bem diversificados quanto as suas caracteristicas que
estdo constante mudanga ao logo da vida do individuo, assim baseando nas fases da
vida e da transformacao de pessoalidade e o que pode ser afirmar € que o fator familia

€ o que mais influéncia para moldar os consumidores em desenvolvimentos, contudo,
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a personalidade montada ao logo da vida influencia na trajetéria do individuo para
(KOTLER; KELLER, 2012).

No que os autores retratam que entre os fatores sociais serve de base para a
diversidade de desejos que sdo gerados aos fatores pessoais desta forma pode-se
afirmar que os fatores pessoais sdo moldados pelos os demais fatores, pois esta
construindo de cada parte dos outros componentes sociais.

Nos fatores psicoldgicos para Platt e Rocha (2011, p. 21): “a motivagéo, a
percepgao, a atitude, a aprendizagem e o autoconceito sdo os quatro principais fatores
psicolégicos que influenciardo no processo de compra’.

A retencdo das informacgdes que foram impostas ao processo de aprendizagem
a obtendo e absorver experiéncia de novos métodos de conclusdes de vendas, obter
crengas para foca e acreditar nas taticas tragadas e a atitude para propor observagées
positivas tanto em agoes quanto palavras voltadas ao produto gerado influéncia para
a escolha do produto nas palavras de (PLATT; ROCHA, 2011).

Contudo, devida todas essas percepcoes de fatores que influenciam o consumo
pode ser observado pelo o administrador de marketing do consumidor que precisa ter
atencdo para perceber como o que o cliente possui estimulos para serem explorado
pelo vendedor assim influéncia o cliente a compra. Desse modo, sdo apresentados
como fatores que motiva a acdo do individuo para atender as necessidades tanto
psicolégicas quanto fisioldgicas.

Em complemento em relagdo a comportamento do consumidor, pode ser
considerar que ha fatores psicolégicos, fatores sociais, fatores pessoais e fatores
culturais que sempre vao estar presente na vida de um ser humano explanados nos
paragrafos anteriores e juntamente os fatores externos de constante inovacéo tedricas
e praticos além da utilizagdo dos meios tecnoldgicos conclui que o comportamento do

consumido sera uma constate de mudancgas correlacionados os fatores modernos,

gue se assemelham com os consumidores da atualidade.
2.4.1 Comportamento do consumidor na atualidade

Quando se fala sobre o comportamento do cliente nos dias atuais, este tema
esta interligado aos avangos tecnoldgicos e especificadamente com a internet sendo
uma ferramenta que influéncia no comportamento da sociedade desenvolvendo a

visdo perceptiva do mundo mercadolégico, portanto, através dessa grande
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notoriedade, a internet tem uma propriedade que permite a popularizacdo trazendo o
impacto das necessidades que sdo geradas em relagdo ao consumismo do cotidiano.

Ademais, afirmam os autores Sampaio e Tavares (2017) que o contexio que
mais se desenvolve no mundo moderno € a tecnologia e as inovagdes, aparecendo
outras formas de rela¢ido que a sociedade possa se comunicar. Sendo assim, o grande
aumento dos admiradores com o uso da internet, com o uso absurdo dessa tecnologia
na atualidade permite a comunicacdo mais simples e rapida enire as pessoas ao redor
do mundo.

Desta maneira, retratada dos fatos apresentado pelos autfores, surge uma
grande oportunidade para o mundo dos negdcios que esta em constante modificagdes
para atender as necessidades dos consumidores, além de buscar a melhor maneira
de atender o publico pelos meios atuais, abordando o consumidor através da
utilizacdo da internet pela empresa.

Na visdo de Santos e Barros (2018), em relagdo a perspectiva vista pela
organizagdo, sendo de conhecimento mercadolégico, que ha oportunidades da
empresa se aproximar do consumidor através da tecnologia, abrindo um leque de
vantagem para o relacionamento com o cliente ao expor o produto, servigo e precos
de forma mais rapida, acessivel ao cliente e que ndo gere custos locais para o
empresario.

Pode analisar que a utilizag8o da internet e os meios de comunicagdo, mais
acessiveis monetariamente em comparag@o os meios do marketing tradicional, no uso
desses meios avancados ponderando o marketing digital, sendo considerado
importante elemento de comunicac¢do usando com qualidade para conquista atrair e
influenciar um puablico alvo.

Ainda neste contexto, sobre o uso do marketing digital em afinidade a
comunicacdo ao cliente, gera uma aproximagao do cliente e familiarizando com o
produto/servigo gerando confianga e fidelidade do consumidor, obtendo um marketing
de relacionamento mais préximo e exclusivo para o publico alvo de marcas, produto e
servigcos (SANTOS; BARROS, 2018).

Assim, o marketing de relacionamento é referéncia no mundo modemo, pois
seu conceito consiste em estudar e conhecer o comportamento do comprador com a
intencédo de obter uma negociacédo bem-sucedida através dos argumentos, ademais
essa interagdao com cliente de forma mais pessoal, assim como o marketing digital,

porém utilizando meios de comunicagdo mais rapidos a interagdo entre os clientes.
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Neste sentido, nota-se que: “é imprescindivel para a empresa, em virtude de a
mesma precisar dos consumidores para continuar no mercado, mas garantir que
estejam satisfeitos com os servigcos ou produtos ofertados pela organizacio”.
(SANTOS, 2017, p. 26). Como afirma o autor sobre o marketing de relacionamento,
na conquista do publico alvo parte da empresa de um gerenciamento para atrai-los,
com a utilizagdo de ferramentas para manter no mercado através do controle e a
organizacao da empresa.

Com o advento da Internet e do comeércio virtual, a relagdo entre consumidores
e empresas mudou, e o comportamenio do cliente passou a ter acesso a mais
informagdes sobre concorrentes, produtos e precos, além de remover as barreiras
geograficas e temporais oferecidas pela Internet, ou seja, demonstrando o caminho
mais facil e simples.

As empresas estdo procuram compreender os clientes observado como
comportam no momento da compram online, fatores que causam influéncia como
preco, conveniéncia, seguranca e confiabilidade que ocasionam diretamente nas
decisdes de compra. Santos (2017, p 35) ressalta que: “caracteristicas demogréficas,
psicolégicas e cognitivas, percepgao do risco e beneficios em relagdo a compra online
e motivacdo e orientagdo para compra, todas elas baseadas na perspectiva do
consumidor”.

Sendo assim, para as organizagoes é importante estudar o comportamento do
consumidor em aspectos que causam positividade para a decisdo de compra os
clientes preservando a sua dignidade antes da compra, durante e apds a aquisigdo do
produto/servico, passando pelas barreiras demograficas, psicoldgicas e cognitivas,
mostrando seguranga neutralizando os riscos e mostrando as expectativas dos
beneficios.

Santos (2017) frisa ainda que o nivel de conforto de adquirir um servigo ou
produto sem ir até o local é visto pela maioria dos consumidores como um fator
importante nas decisdes de compra virtual. Além do conforto, ha facilidade e rapidez
na navegacgdo, acesso aos produtos disponiveis nas lojas fisicas, presencga de
ferramentas de seguranga, qualidade e variedade de produtos oferecidos,
pontualidade na entrega, ter um comparecimento de atendimento e pregos mais
baixos e outros formatos de comeércio, os consumidores os consideram muito

importantes para suas decisfes de compra online.
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De tal modo, pode-se afirmar que para a definicdo do consumidor digital,
entende-se como a pessoa que utiliza a internet para a aquisi¢do dos produtos ou
servicos, tendo facilidades de informagdes sobre o produto e experiéncia de oufros
usudrios através de feedback, tendo assim uma maior amplitude de produtos e
servicos disponiveis para uma rapida aquisic&o.

Desta forma, para a empresa por meio das utilizagdes das redes sociais,
percebe-se uma nova visao da sociedade, na qual os individuos compartilham suas
experiéncias com os outros participantes ativos. A probabilidade de mudangas no
comportamento e na mentalidade dos consumidores esta interligada as estratégias
tendo uma estrutura que cada influenciador digital usado para se conectar com os
seguidores (BRESULIN, 2017).

Fica evidenciado sobre os influenciadores em relagdo as realizadas de forma
simples, clara e natural para identificar pessoas por meio de perfis de redes sociais e
contetidos postados se aproximando dos seguidores em seu cotidiano, ou seja,
transmitindo a experiéncia vivida em relagdo do seu uso do os servigos e produtos e
o atendimento da empresa.

Para Bresulin (2017) as empresas passaram a direcionar parte de suas
campanhas de marketing digital em redes sociais, enviando seus produtos aos
influenciadores digitais para que pudessem testar e mostrar aos seguidores as
vantagens e beneficios, e evidenciar as suas preferéncias nesses produtos, trazendo
assim mais seguranga para a aquisi¢cao do produto

Por isso, a integragdo do uso das redes sociais, além de ajudar a gerar retomo
para a empresa no processo de fortalecimento e promogao das marcas e produtos,
também promovendo um maior convivio com consumidores, desta forma abobadando
positivamente as pessoas préximas nas redes sociais transformando em seguidores.
Portanto, hd uma relagdo mais préxima entre o influenciador digital (autor da
publicacdo e seus seguidores), que também pode servir como feedback da empresa
sobre seus produtos.

Deste modo, pode-se frisar que dentre as ideias dos autores no tépico afirmam
que o principal conceito de interagdo do influenciador digital e a organizagéo
empresarial interligados a rede social no mercado atual da utilizagédo das midias para
mostra aos potenciais cliente as vantagens e benéfico que a empresa esta ofertando

através das redes aproximando os clientes dos produtos e servigos.
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2.4.2 A influéncia das redes sociais no comportamento do consumidor

As redes sociais sdo meios modernos através dos quais as pessoas se
comunicam. Eles permitem que qualquer usuario se conecte com ouiras pessoas
localizadas em diferentes paries do mundo usando as ferramentas que s@o
oferecidas, desta forma, para cada perfil social em uma determinada redes sociais ha
uma identificacdo a um usuario.

Para a definigdo do conceito de redes sociais € explanado pelo Rodrigues et al.
(2015) é apenas um conjunto de plataformas e ferramentas online gratuitas que as
pessoas usam para postar, dialogar e partilhar contelido online, mostrando como a
midia e as redes sociais podem ser utilizadas como canais de marketing dentro da
organizagao e forma simples e de baixo custo.

Conforme ¢ afirmado acima pelo autor, as midias sociais vém da essencial
basica que é as redes sociais e dessa maneira que promove a interagdo entre colegas,
amigos. No que se refere a negdcios, a rede social € o meio mais eficaz de
atendimento ao cliente hoje, pois é uma rede informal e forma de organizagéo humana
que existe nos mais diferentes niveis do nosso cotidiano e das estruturas modernas
entre as empresas.

Nas palavras de Sampaio e Tavares (2017), o uso da internet no ambito
mercadoldgico atual esta crescendo de foram exponencialmente, desta foram na viséo
empresarial € uma ferramenta que pode causar o diferencial na conquista através do
relacionamento com o cliente, cirando uma satisfagdo ao cliente e impactando na
receita da empresa.

Portanto, as empresas com o uso desta ferramenta como uma assisténcia para
a analise, aléem de colaborar para o dialogo com os clientes com a finalidade de
construir conexdes e manter relacionamentos duradouros com o ptblico-alvo por meio
das redes sociais para a compra do produto sendo influenciado para a aquisigdo. Por
isso, os clientes satisfeitos disseminardo, tal satisfagdo sobre o produto que
obtiveram, dando um feedback da empresa analisada, deixando informagdes para
outros potenciais clientes mostrando resultados dos servigos prestados pela empresa.

Em definigdo de rede social sendo “um grupo de pessoas, de organizagdo ou
de outros relacionamentos conectados por um conjunto de relagbes sociais, como
amizades, trabalho em conjunto ou uma simples troca de informacotes” (LAS CASAS,
2014, p. 42). Vale destacar também que os usuarios utilizam as redes sociais como
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forma de expressar opinides, construir valores e relacionamentos com oufros
usudrios. Desenvolvendo o uso das redes sociais dessa tecnologia para compartilhar
as opinides, perspectivas, experiéncias e ideias mais pessoais para os demais
usuarios.

Vale destacar que para Sampaio e Tavares (2017) as midias sociais
plataformas colaborativas fundamentais citando: Facebook, Twitter e Instagram, por
meio dessas plataformas as empresas podem procurar formas de propagar seus
produtos ou servigos aproveitando a técnica do marketing que mais se assemelha ao
seu publico-alvo, sustentando relacionamento préoximo com seus clientes. De tal modo
que grande influéncia ocorre através de amigos mais proximos que usam a mesma
para postar ou informar seu contentamento depois uma compra, criando credibilidade
positiva a empresa

No entanto, diante do disposio os usudrios que pertencentes a essas redes
sociais vao discutir e tomar decisdes de consumo com base em recomendagtes de
seus amigos e contatos mutuos através das plataformas, portanto por meio dessas
plataformas asas de andlise e redes sociais estdo se tornando parceiros e ndo mais
concorrentes, as decisdes de compra estdo cada vez mais sendo feitas em varias
etapas envolvendo internet, mobile, redes sociais e lojas fisica.

De tal modo, as organizagdes precisam acompanhar as mudangas que ocorrem
de acordo com os fatores sociais e avangos tecnoldgicos seguindo os padrdes que a
sociedade utiliza os meios de relacionamentos, sendo assim, utilizando os mesmos
meios tecnoldgicos de interagdo juntamente com as estratégias dos marketings para
obter credibilidade e clientela, ampliando o fluxo de movimentagéo da empresa a sua

valorizagao.
2.5 MARKETING DIGITAL: DEFINICAO E CARACTERISTICAS

Atualmente, com o avanco da tecnologia mudou o ambiente mercadoldgico nas
ultimas décadas, logo a administragdo de marketing teve suas transformacgdes
surgindo o marketing digital tendo assim reestruturacdo no sistema de mercado
utilizando os meios informacionais para estar atualizado pela as informagdes sobre 0
cliente e os produtos e servicos.

No que se refere sobre a evolugéo do mercado no marketing digital, iniciou em
meados da década de 70 na América do Norte pelos Estados Unidos, por uma
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pequena rede de computadores interligados com o passar do tempo foram
multiplicando essas redes de comutadores, contudo, houve um aprimoramento pela
invengéo da internet pela década de 90 (COSTA ef al., 2015).

Com isso observou-se diversas ramificacdes de opgdes mostrando para as
empresas 0 caminho dos métodos para estudar o mercado e os consumidores de
forma mais rapidas oferecendo oportunidades para obter novos produtos e servigos
transformando em um potencial de vendas para a sociedade e para a concorréncia.
(MARTINS, 2010).

Para Costa ef al. (2015), essa tecnologia permite compreender e analisar o
ambito do mercado a procura dos novos desejos e necessidades do moderno
consumidor, de tal modo, nota-se que o fator que beneficiou o avango do marketing
digital foi a internet justificando o surgimento do novo marketing e o constante
crescimenio da empresa. Entretanto, foi estabelecida a ferramenta que aprimorou a
comunicagao quebrando fronteiras.

Em relagdo os conceitos do marketing digital segundo a autora sdo
aparentados que:

[.--] o conceito de marketing digital ou marketing online que, nada mais é que
o proprio marketing dito como tradicional integrado a internet. O marketing
digital € uma forma de tornar mais facil tanto a compra quanto a venda de um
praduto ou servico, e para isso as empresas se utilizam de diversas

ferramentas como: Algoritmos computacionais em redes sociais [...] (COSTA
et al., 2015, p. 34).

Ao se definir o marketing digital de forma mais simples que um desenvolvimento
do marketing tradicional usando os meios tecnoldgicos disponiveis na presente data,
como exemplo principal a internet. Portanto, a utilizacdo da internet de forma agregada
ao marketing, gera uma ferramenta 6tima na facilitagdo na execugédo de propagacéo
do servigo ou produto ofertados.

Acrescentando ainda pelo Kotler (2009), ressalva a semelhanca do markefing
online expde vantagens sendo as primeiras quatros considerada: Na primeira que
para as organiza¢des dependendo da sua estrutura pode custear, pois ndo s&o altos;
segunda, em relagao as midias televisivas, o radio e impressas, a sua utilizacdo néo
tem limites a criagdo propaganda, terceira, considerando o uso de informagdes

rapidas ao acesso, comparados com correio e fax; quartar, a aquisicdo do produto

pode ser efetuada com rapidez e privacidade.
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Mas para Martins (2010, p.40): “o marketing digital faz parte das estratégias do
marketing de canal, ou seja, define como uma empresa deve definir objetivos
especificos, desenvolver uma premissa diferenfe e uma comunica¢do™. Na
compreensao dos autores, o marketing digital é a fusdo do marketing tradicional com
a internet, sendo que é observado a facilidade das compras por meio informacional
para a aquisicdo de produtos pela a internet de maneira mais rapido e sem
locomocgdes.

Por outro lado, frata-se de uma estratégia desenvolvida com o intuito de
elaborar diferentes formas de entendimento com os clientes e consumidores, de
maneira para criagdo de um vinculo mais proximo para estabelecer um canal de
marketing para os tipos de cliente que seja de forma digital, portanto, facilitando tanto
para o cliente no momento da aquisicdo do produto e servico quanto para a
organizacao ser direta e especifica nas necessidades e desejos.

Segundo Costa et al., (2015), o marketing digital tem sua classificagao dividida
em Internet Marketing, E-Marketing, E-Business e E-Commerce,

Cada ferramenta que utiliza seu conceito e importancia especifica pode ser
uma ferramenta chave para uma organizagdo em um mercado competitivo, neste caso
um administrador de marketing tem em andlise de cargos e identificar qual melhor
ferramenta para ser utilizada na organizagao.

A Internet Marketing em seu conceito é utilizada como meio informacional por
sendo disponivel na internet através de e-mail e websites entre outros, porém pode
ser utilizada via online com a finalidade de expandir o contato com os consumidores
e obter clientes novos melhorando a comunicagdo com o cliente e desenrolamento o
sucesso para a empresar por meio de multicanais que a Internet Marketing
proporciona (COSTA ef al., 2015).

Nota-se que na utilizagdo da internet ao marketing € uma ramificagdo do
marketing digital especializados em desenvolver por utilizagdo da primeira linha de
comunicacéo online, sendo assim criando uma tendéncia de promover uma ampliagdo
contatos com consumidores e fornecedores exclusivos por sites, e-mail e website,
tendo assim, uma expansdo de inimeros influencia por parceria para negociagéo
sobre as vendas de servigo/produto, tanto por forma online e fisica.

Ja para o E-Marketing é interligado pelo meio da internet utilizando meio
informacional para atrair o meio tradicional a utilizar a tecnologia da informacéo, de
maneira que adquirira novos clientes do ambito tradicional para o informatizado, além
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do mais utiliza esses dados para gera uma gestido de controle dos clientes digitais,
tendo a suma importancia e o papel de fazer a identificacdo e antecipa aos habitos
dos clientes tendo assim a eficacia para satisfazer necessidades do cliente (COSTA
et al., 2015).

Com um principio de se impor em organizagbes convencionais o E-Marketing
tem por definir em um objetivo de mergulhar a empresa em um planejamento
estratégico a facilitacdo de comunicacdo com o cliente, utilizando as midias sociais
popularizadas no cenario atual, desta maneira utilizando um método de crescimento
a divulgacao cada vez mais exponencial.

Por fim, E-commerce e o E-business é um comercio eletrénico que serve tanto
para fazer as realizagdes de vendas quanto para fazer comunicagédo com o cliente
retirando as dividas sobre os produtos/servicos oferecidos, apresentando um
processo digital para realizacdo da compra e suporte ao cliente gerando satisfacéo e
fidelizagéo e apds a finalidade de ter os lucros para a organizagéo (COSTA et al.,
2015).

Ao se aplicar o E-commerce e o E-business gera grandes vantagens como
ferramenta de atividade de apoio para a organizagéo, sendo que o uso da tecnoldgica
exclusivamente a internet facilita a interagéo do cliente e a empresa, utilizando essas
ferramentas tem a acessibilidade de realizar todas as operagdes por meio online tendo
gerando uma negociacéo em tempo real em usuarios a grande distancia.

Contudo, o marketing digital tem como estratégia e objetivo principal expandir
sua rede para ter um contato eficiente com seus consumidores, sendo rapido e direta
para que se tornem cliente. Assim a organizacédo cresga e se torne relevante para
mais clientes ser atraido e a organizacéo utilizando a ferramenta oferecida pelo
marketing digital tenha vérias opgdes de conquista os clientes, tanto pelo
comportamento do cliente quando pelo meio informacional.

Ademais, na utilizagdo dos meios cientifico tecndlogos informacional
juntamente com as ferramentas do marketing e suas ramificacdes evoluidas ao
cenario atual ndo € o satisfatéria para a organizacgo, ja que a necessidade de ter um
fator que influencie para instigar a sociedade a procura do produto/servico do
empreendimento, portanto, um influenciador digital € importante para a contribuir para
que a divulgacéo atinja uma grande dimenséo de forma eficiente, sendo decisivo para

repassa confianga ao cliente.
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2.6 INFLUENCIADOR DIGITAL E SUA CONTRIBUICAO PARA A EMPRESA

2.6.1 O caminho dos influenciadores digitais para ingresso do mercado de
trabalho

Para Silva (2020, s/p.) “o termo em inglés digital influencer, é conceituado como
um profissional da internet que consegue influenciar as pessoas, [...] que sdo quem
0s segue, sigam suas indicagdes, seja para a aquisicao de produtos ou servigos”. O
papel dos influenciadores digitais nada mais é do que se conectar com o ptiblico, gerar
credibilidade e criar inovagbes de convergéncias.

Os influenciadores integram seus nomes na Internet para promover produtos
ou servigos com alto grau de credibilidade. Por outro lado, o termo influenciador digital
refere-se a qualquer individuo que esta conectado a internet, mais precisamente a
uma rede social e faz com que outros sejam influenciados, seja adquirindo um produto
ou servigo, ou mesmo divulgando uma ideia.

Na atualidade para o marketing moderno, sugiram varios meios tecnolégicos
para atrair clientes e compreender e esse meio informacional proporciona apenas
comunicagdo com os clientes de forma indireta ou direta, entretanto, com esses
revelagdes de elementos e com a utilizagdo das redes sociais sugiram pessoas
através da internet tornaram-se os Influenciadores digitais ou Digitais influencers sedo
eles que se destacam no ambiente digital, através de producdo de contetido
conquistando status e fidelizando um publico transformando a prépria imagem em
mercadoria (KARHAWI, 2017).

Com a evolugdo do mercado pela a inovagdo da internet tantos os
consumidores quanto as organizagdes na maioria estdo utilizando o uso da tecnologia
através da internet, seja pelos principais meios dos sites ou midia social e com o
aumento uso popular dessa tecnologia é notdrio tem um grande potencial para ser
utilizados e influenciar os consumidores a determinado produto ou servigo segundo
(LAGE, 2018).

Portanto, para as duas afirmacg6es anteriores dos autores, com a utilizacéo dos
meios tecnoldgicos agrega para as empresas que os influenciadores digitais sdo como
uma ponte enire os produtos ou servigcos que oferecem aos consumidores, pois por
meio deles, a publicidade de uma marca pode atingir um publico maior e onde o
produto ou servigo pode ser vendido.
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A ferramenta utilizada segundo tem um grande potencial para ajuda a
empresas tanto na sua divulgagdo quanio para produgdes por meio das vendas por
uso da midia social de marketing:

O social media marketing permite promover uma marca ou empresa, através
de plataformas digitais, interagindo ou atraindo o interesse dos atuais e
potenciais clientes através dos canais de social media e do website [...].
Social media marketing pode ser utilizado para estimular vendas, aumentar o
conhecimento sobre a marca, melhorar a imagem de marca, gerar trafego

para as plataformas, reduzir os custos de marketing e criar a interatividade
enire utilizadores (LEGA, 2018, p.19).

Nas palavras da autora, pelas redes sociais a organizagdo aumenta a chance
de mostrar os produtos pela a marca engrandecendo imagem da empresa, utilizando
as plataformas digitais, conforme a utilizagdo dessas midias ha amplos avangos para
melhorar a empresa por serem facilitadoras de comunicagdo e divulgacdo aos
piblicos alvo.

Ent&o para direcionamento sobre o conceito do que é um influenciador digital:
“l...] séo criadores de contelido, expondo seus estilos de vida, suas opinibes,
experiéncias e gostos sobre diversos assuntos. Pela liberdade de expresséo e pela
naturalidade com que se apresentamos consumidores” (DAVIES; OLIVA, 2019, p.29).
Para a Karhawi (2017, p.48) “[...] os influenciadores digitais sdo apenas aqueles que
trabalham a partir do valor de troca do seu “Eu”. Ha os que conceniram a monetizagéo
apenas no contetdo que produzem[...J".

Nas ideias das autoras citada a cima reflete que o influenciador digital sdo
pessoas que escolhem trabalhar com as midias sociais, ganhando status e espago
nessas redes sociais tornando-se popular na internet por criar contetido baseados nas
opinido e experiéncia prépria de diversos temas, logo trabalha com a prépria imagem
e posteriormente com sua venda.

Os digitais influencers juntamente com as empresas trabalhando em conjunto
para a organizacado torna-se um potencial grande e um crescimento constante,
promovendo os produtos e servigos através de um influencer resulta na propagacgao
as informacdes para os seguidores do tal influencer abrangendo tendéncia de
comunicagéo mais eficaz (KARHAWI, 2017).

“[--] influenciadores pode trazer ganhos as empresas, uma vez que aponta uma
postura positiva frente ao digital aléem de agregar valor ao produio com as
caracteristicas que a imagem do préprio influenciador carrega” (KARHAWI, 2017,
p.48). Com essa parceria atraem mais atengdo ao nome da empresa e marca, portanto
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com o potencial de influéncia capaz de melhor a imagem do produto ou da empresa e
aos poucos construindo uma reputagdo de mais valor ao ver dos
consumidores/cliente.

Com a empresa contratando os servigos de um influenciador digital na procura
de obter mais publico, logo agregando valor para a empresas nas vendas do seu
produto/servico. Considerando que essas pessoas atuando nesse ramo arrasta
multidéo e uma coisa leva a outra, portando, com o intuito de criar um lago forte e um
vinculo entres os seguidores e empresa aumentando a taxa de crescimento da
empresa a relevancia no mercado modermno com essa vantagem competitiva
(KARHAWI, 2017).

Cada um desses influenciadores fala para ptiblicos, nichos, comunidades muito
especificos e segmentados. Existem influenciadores nesta lista que falam
especificamente com adolescentes e outros que atingem publicos maiores e mais
diversificados. Alguns deles sdo especialistas no assunto e compartilham esse
conhecimento com seu ptiblico.

Ademais, ja outros s8o grandes comunicadores que dominam o
posicionamento da camera, a fala, a construgdo de roteiros narrativos e, nas
comunidades, criam habilidades para estimular a discuss3o, a reflex&o e o dialogo. E
importante considerar que trabalhar com um influenciador € um encontro de duas
marcas. Por isso, a liberdade criativa é fundamental ao lidar com produtores de
contetdo digital, em vez de modelos ou celebridades.

2.6.2 A influéncia do profissional que trabalha com marketing digital para o
desenvolvimento da empresa

Para Silva (2020) com a nova forma de interagdo pelo uso de meios sociais,
assim como a intensificagdo das relagGes interpessoais realizado por meio da internet
tem impulsionado n&o apenas a troca de informagdes entre pessoas, mas também o
costume de consumo das pessoas por meio de novas formas de aquisigdo de produtos
e servigos alavancados por novos modelos publicitarios que s&o definidos pelas redes
sociais.

Neste cenario, os influenciadores digitais surgem como formadores de opinides
e detentores de credibilidade pelo alto nivel de engajamento sobre os assuntos,

transmitindo a prépria experiéncia com o uso dos meios digitais através de
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mensagens, assim utilizando suas redes sociais para promover parcerias com
empresas e divulgar os seus produtos para o seu nicho de publico, recebendo para
iSSO uma remuneragao.

O artigo 6° do CDC ha uma regulamentagdo acerca da protegado a publicidade
deve ser comunicada de forma que os consumidores possam reconhecé-la facil e
imediatamente. Ja o artigo 36 do CDC ordena que a publicidade deve ser comunicada
de forma que os consumidores possam reconhecé-la facil e imediatamente (BRASIL,
1990).

Dessa forma, segundo Guimaraes (2001) apud Silva (2020), nas redes sociais
s8o feitas todas as publicagbes que possuirem algum tipo de carater publicitario
devem apresentar a indicac@o de parceria paga, e sua auséncia pode indicar esse
contetido como publicidade velada.

Além disso, embora n&o haja legislacdo especifica para publicidade realizada
por influenciadores digitais, o CONAR (Comiss3o Nacional de Auto-regulamentagéo
Publicitaria) estabeleceu principios que devem ser aplicados & publicidade produzida
por influenciadores nas redes sociais, que deve ser respeitosa, honesta e verdadeira.

Os trés principios basicos sdo pautados na identificacdo publicitiria e
transparéncia isso é fundamental para que os consumidores entendam se o contetido
que est&o comprando é uma propaganda ou uma resenha, opinido ou qualquer tipo
de manifestagdo espontanea de um influenciador.

Publicidade enganosas com informagbes ou comunicacdes de natureza
publicitaria sob qualquer forma, falsas no todo ou em parte, ou de qualquer outra
forma, ainda que omitidas, capazes de induzir em erro os consumidores quanto &
natureza, caracteristicas, qualidade, quantidade, atributos, preco, origem. Portanto,
considerando tudo sobre o produto e servigo (BRASIL, 1990).

Publicidade abusiva entre outras coisas, publicidade discriminatéria de
qualquer natureza que incite a supersticdo, explore o medo ou violéncia, explore a
falta de julgamento e experiéncia das criangas, ndo respeite os valores ambientais ou
seja capaz de induzir os consumidores a se comportarem de forma correta para ndo
ter a satide ou seguranca prejudicada ou posta em risco (BRASIL, 1990).

Dessa forma, apesar de haver uma mudanga nas relagdes enifre o consumidor
e o fornecedor por meio do intermédio da internet e uma adaptacéo do marketing a
essa nova realidade, o CDC possui ferramentas que garantem com que o consumidor
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ndo seja lesado de forma delibera. Portanto, garantido uma seguranga para a
organizagao e crescendo a popularidade da empresa.

No entanto, o trabalho do Influenciador digital bem estruturado, ou seja, acordo
com os padrdes legais e sociais, pode trazer beneficios grandiosos para as empresas,
uma vez que seu poder de influéncia acontece por meio de uma proporgéo gigantesca
no que diz respeito ao alcance de possiveis clienies, portanto, a presengca de um

influenciador digital no ambiio mercado €& de suma importdncia para obter

reconhecimento sendo assim desenvolvimento para a valorizagao da empresa.

2.6.3 A visdo dos gestores em relacao a atuagdo do Influenciador digital nas

organizagoes

Nota-se que é comum observar que consumidores ndo fagam suas escolhas
apenas baseado em suas necessidades puramente basicas. De tal modo, a geréncia
de Marketing em grandes organizacdes vem criando formas de influenciar as decistes
de compras s&o pecgas publicitdrias dos consumidores por meio de que ndo apenas
prendam a atencdo, mas também criem valor para os consumidores (IKEDA;
SANTOS; VELUDO-DE-OLIVEIRA, 2004 apud NEVES, 2019).

Atualmente, é mais dificil de prender a ateng@o das pessoas, considerando o
bombardeamento de muitas informacgdes no dia devido criagdo as midias por se
tratarem de uma opc¢ao de entretenimento. Desta forma, uma estratégia inteligente é
a utilizagdo de formadores de conceito e ideais, que prontamente informam sobre
servicos e produtos, mostrando sua utilizagdo casual desses produtos e servigos,
transmitindo sinceridade e proximidade com o consumidor.

Sendo assim, Dino (2018) apud Neves (2019) comenta que as personalidades
digitais trazem para as organiza¢des resultados préximos ou superiores aos obtidos
na propaganda televisiva, uma vez que o publico de um certo nicho cria uma maior
proximidade com o influenciador digital. Desde que para as empresas os
influenciadores digitais {ém-se tornado pecas chaves na sua estratégia de marketing,
levando em consideracgdo qual o tipo de publico seguidor do influenciador digital, o
seu alcance, os assuntos € aborda, o engajamento e quais as outras empresas com
que ele trabalha.

Além disso, as agbes publicitarias realizadas pelo influenciador passam a ser
em uma determinada marca, ele se torna sua imagem e rostos mais ativos. Assim
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sendo, qualquer agdo vista como negativa, ou que seja passiva de rejeicdo por meio
de parte do publico afeta diretamente o produto a ele vinculado, ou seja, caso o tal
influenciador realizar uma agéo publica que vai confra a campanha publicitaria a
credibilidade tanto da empresa quanto do influenciador denegridas.

Portanto, para gestores de marketing de grandes empresas o papel do
influenciador digital é colocado como um dos grandes atos para utilizar as estratégias
de credibilidade, devido a capacidade deles de promoverem pecas publicitarias que
criem como diferencial um valor afetivo no nicho de atuagéo daquele de cada publico
do influenciador digital.

Segundo a visdo da autora Karhawi (2017) pode ser considerado quatro tipos
parcerias com os influenciadores, Sdo elas:

A cobertura dos eventos um evento de relages publicas. Os influenciadores
sdo convidados para o lancamento de produtos da marca. Ja para blogueiros
utilizando as midias que influenciam no ambiente digital com esse aspecto constroem
com uma empresa uma parceria de contetido relacionada com a sua prépria imagem
tendo um valor de troca pela sua propria imagem e na sua presenca no evento € no
post do seu blog, (KARHAWI, 2017).

O conceito do eu como mercadoria transcende as fronteiras da produgéo.
Nesses eventos, os blogueiros encontram seus leitores e distribuem brindes em apoio
a marca um encontro para divulgagdo do produto ou servigo, convertendo assim, com
o poder do influenciar o publico seguidor para atender as necessidades da empresa
em relagéo a popularizagdo do evento.

Para a autora Karhawi (2017, p. 53), em relagdo a campanha publicitaria afirma:

Um influenciador pode ser embaixador de uma marca ou mesmo figurar em
comerciais televisivos. Esse fipo de agédo revela como o ciclo comercial ja
prevé espago para a incorporag@o de influenciadores digitais. A empresa
telefonica Vivo, por exemplo, lancou em novembro de 2015, a campanha Vivo
Tudo Turbo em que quatro youtubers protagonizam as campanhas televisivas
com o slogan “Internet é tudo”. Os influenciadores Jout, Depois das Onze,
Japa e Cellbit, que participaram da campanha, juntos somam mais de 8,7
milhdes de seguidores em suas redes e canais no YouTube. Outra empresa
a eleger um influenciador como o rosto de sua campanha foi a Tresemmé,
em julho de 2015. A peca pubilicitaria foi protagonizada por Camila Coelho,

blogueira e youtuber de beleza, com quase 2,5 milhdes de inscritos apenas
em seu canal no YouTube.

Com isso campanhas publicitarias, com bases nos dados acima apresentado

pelo autor um influenciador digital pode ser o lider para impulsionar uma venda de
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alguma marca, produto ou até mesmo promogao do que é ofertado pela a empresa,
portanto, a organizagao ap6s uma estuda no mercado pode impor uma protagonista
de uma campanha para aumenta a credibilidade e até mesmo o fluxo de procura dos
clientes, usando os influenciadores em seu 4pice de engajamento para atrair
poténcias consumidores.

Afirma Karhawi (2017, p. 54): “Em 2011, por exemplo, a Tracta, marca de
maquiagem da Farmaervas, lancou o projeto TractaBlogs. O projeto, que perdura até
hoje, consiste na criagéo de batons assinados por blogueiras de beleza”. Portanto,
com a demonstragdo desse exemplo a parceira com influenciador com credibilidade
traz um grande avanco publicitario com o desenvolvimento do produto.

Para o desenvolvimento da empresa parceria afirmada acima é permitir o
influenciador acompanhe a criacdo e o desenvolvimento do servigo/produto tendo
assim uma aproximagao mais efetiva do consumidor pelo acompanhamento do inicio
da construgéo do produto até seu desfecho, tendo uma pessoa com credibilidade para
divulga e utiliza o produto frazendo mais confiabilidade ao cliente.

Por fim a Gltima parceria com o influenciador digital retrata sobre as campanhas
de exclusividade da utilizacdo da internet, nas palavras de (KARHAWI, 2017), estdo
diretamente ligadas a concretizacéo das ideias implantados pelo influenciador digital
a desejo da organizagdo utilizando a imagem do influenciador digital como meio de
atrair cliente dos seus nichos de seguidores, deste modo, com a pratica dessa
propaganda com influenciador tendo liberdade para expor o produto com a propria
estratégia pelas redes sociais tendo um sincronizacdo de positiva para a empresa e
para os seguidores.

Por fim, ao trabalhar com influenciadores digitais, a parte importante e basica é
de que ndo ha espago para moldar influenciadores que sdo considerados midias
autdbnomas e uma autoimagem construida sobre uma estrutura de vigor e fama muito
solida no mundo digital. Os influenciadores ndo séo celebridades que moldam sua
imagem, pois ndo conhecemos seu verdadeiro eu, os influenciadores tém um eu que
todo mundo conhece, portanto, o correto e usufruir da sua imagem.
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3 METODOLOGIA
3.1 TIPOS DE PESQUISAS UTILIZADAS

Na elaboragdo do um trabalho académico cientifico definido popularmente
como TCC, tem como finalidade produzir uma gama de contelido de forma empirica
utilizando os meios cientificos, portanto faz uma busca de contetido transformando se
maneira sistematizada e racional para conter, controlar, corrigir e produzir
conhecimento (CORREA; VASCONCELOS; SOUZA, 2018).

O trabalho cientifico passando pela metodologia uma etapa que descreve toda
a estruturagdo ainda sendo muito importante na pesquisa, pois tem a fungdo de
auxiliar e desenvolver novas visdes de mundo por meio da curiosidade, portanto, a
investigacdo & um processo que requer planejamento e para atingir o objetivo
pretendido é necessario seguir alguns procedimentos, nomeadamente a forma como
participa na investigacédo e a capacidade de escolher a forma correta de o atingir.

Este estudo iniciou-se com pesquisa bibliografica que é a atividade de
localizagdo e consulta de fontes diversas de informacgao escrita, para coletar dados
gerais ou especificos a respeito de determinado tema (CARVALHO, 2007). Mostrando
que a pesquisa é feita com base em informagfes que contem credibilidades com
autores renomados, assim é importante na atual pesquisa para confirmar as
informacgdes no mundo globalizado.

A mesma também pode ser classificada como pesquisa qualitativa, que
segundo Lakatos (2010), procura analisar e interpretar aspectos mais profundos
descrevendo a complexidade do comportamento humano. Ela também fornece uma
andlise mais detalhada sobre a investigacdo, habitos, atitudes, tendéncias de
comportamento e outros. J& os estudos dos individuos, tribos e grupés agrafos
perceberam que os dados ndo podiam ser quantificados e sim interpretados.

De acordo com Leite (2008), a pesquisa descritiva € usada para descrever e
explicar determinados fendmenos socioecondmicos, politico-administrativos,
contabeis e psicossociais, matematico-estatisticos e {écnico-linguisticos. Assim tendo
que descrever os fatores da causa e efeito que mostra a influéncia dos agentes do
manuseio das redes digitais.

Esta pesquisa ainda pode ser classificada como pesquisa exploratéria, que de
acordo com Leite (2008, p. 54):
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[..] € a pesquisa que explora algo novo, que ainda ndo é considerado
pesquisa cientifica, mas que serve de base para a mesma. Se baseia no
empirismo. Os autores dizem que ela ndo elabora hipéteses, e que é utilizada
quando se tem poucos estudos e conhecimentos cientificos sobre o tema. A
pesquisa exploratoria possui grande valor, pois serve de base a outros tipos
de pesquisa com bibliografia escassa.

Além do mais, pode-se afirmar que a pesquisa & exploratoria e descritiva.
Segundo Michel (2005, p.32) pode se considerar uma forma de pesquisa, na medida
em busca de uma caracteristica recorrendo a documenios de uma resposta a uma
ddvida, uma lacuna de conhecimento, desta forma, ao obter dados para busca nos
contetidos cientificos dados.

Foi realizada pesquisa de campo, com o intuito de aplicar levantamentos
representativos de um universo definido e fornecer resultados caracterizados pela
precisdo estatistica e procuram mais aprofundamento nas questdes propostas a
populagédo segundo determinada variavel (GIL, 1999).

A coleta de dados foi realizada através de um estudo de caso na empresa
Carmen Steffens no municipio de ltaituba-PA. O estudo de caso segundo Yin (2015,
p. 23), “é bastante util para responder perguntas do tipo “como” e “porque”, pois um
estudo de caso possibilita um estudo aprofundado do fendmeno, quando se quer
investigar acontecimentos contemporaneos em que ndo se pode controlar
comportamentos considerados relevantes”.

O instrumento utilizado foi a entrevista que consiste em obter respostas, “elas
lembram conversas guiadas, nado investigagéo estruturada. Embora seja observada
uma linha de investigacdo consciente, a verdadeira corrente de questdes” Yin (2015,
p. 114). Consistindo em um didlogo de perguntas e resposta semiestruturado, que
propdem uma pesquisa de coleta de dados mais aprofundada com os entrevistados.

Tendo a funcdo, pode descrever caracteristicas ou medir correlagdes ao
objetivo da pesquisa determinado grupo social além do ambiio mercadoldgico (LEITE,
2008). Uma entrevista foi aplicada para um influenciador digital e um gerentes das
empresas contratantes dos influenciadores digitais na cidade de ltaituba-PA.

Para a coleta de dados deste estudo, foi aplicada e vivenciada no periodo do
més de novembro do ano de 2021, destinado a gesiora e o influenciador digital da
empresa, sendo que através de um questionario semiestruturado destinado a gestora
continha treze (13) questdes, sendo uma (01) delas objetivas com multipla escolha de
respostas e doze (12) questides subjetivas. Ao influenciador digital contendo treze (13)

guestdes, sendo um (01) delas objetivas e doze (12) subjetivas.
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A pesquisa foi realizada no més de novembro de 2021 com um influenciador
digital que atua no municipio de Itaituba. Foi realizado com este uma entrevista a partir
de um roteiro semiestruturado em que em primeiro momento foi tracado o perfil do

respondente.

3.2 CARACTERIZAGAO DA EMPRESA PESQUISADA (CARMEN STEFFANS)

A pesquisa foi aplicada a gerente da empresa que esta localizada na Av.
Fernando Guilhon, 324, Bela Vista, Itaituba-PA. A empresa obteve recentemente uma
nova gestao que teve inicio no més de agosto de 2020. A empresa Carmen Steffens
atua ha mais de seis anos no municipio de ltaituba, porém a marca existe ha mais de
vinte e oito anos no mercado brasileiro, além de estar presente em dezenove paises
possuindo mais de 520 lojas, € uma empresa franqueada onde seus colaboradores e
gestor precisam manter um padrao de franquia, ela conta com trés consultores de
venda e uma gerente (DADOS DA PESQUISA, 2021).

Carmen Steffens

Carmers Steffens

WWW.GIROPORTAL COM BR

Figura 2 - Frente da Carrmen Steffens.
Fonte: https://www.giroportal.com.br/noticias/275-reinauguracao-loja-carmen-steffens-itaituba.

A gerente ha pouco tempo esta na fungao, porém possui vasta experiéncia no
mercado, atuando ha mais de 11 anos na area de moda, possui graduagao em Design
de Moda, seu ramo de trabalho € no comércio de franquia, tem o compromisso de
gerenciar todo o procedimento administrativo e o controle do estoque de varejo, além
de relacionamento com clientes e marketing da empresa (DADOS DA PESQUISA,
2021).
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3.3 ANALISE DOS RISCOS E BENEFICIOS

A Resolucdo n°® 466/12 e Conselho Nacional de Saltde colocam que em
qualquer fase de uma pesquisa existe a possibilidade do ser humano sofrer algum tipo
de dado, seja ele: fisico, psiquico, moral, intelectual, social, cultural ou espiritual
(BRASIL, 2012).

No contexto desta pesquisa os riscos foram minimos, como constrangimento
por parte da amostra estudada. Para o pesquisador os riscos foram moderados, como
risco de acidente de percurso, ou riscos emocionais, tais como, depressio e
ansiedade, e ainda a perda de contetido por danos de computagao e grafia ou plagio.

Esta pesquisa tem implicagdes importantes e ajudara a cidade de ltaituba-PA,
dado que ainda ndo foi realizada uma pesquisa que avalie a importdncia dos
influenciadores digitais em sua entrada no mercado de trabalho, traz reflexdes para
aqueles profissionais que utilizam sua imagem como simbolo de confianga e
credibilidade na organizagéo, onde estamos inseridos e quanto benéfica é a presenca
para um destaque organizacional no ambiente.

3.4 ASPECTOS ETICOS

De acordo com Conselho Nacional de Saude (2013), a pesquisa que envolve
seres humanos devera obedecer aos preceitos de ética, sigilo e regulamentagao,
resguardando riscos e assegurando sua autenticidade.

Desta forma, foi realizado um projeto de pesquisa sobre o estudo, com o
objetivo de aplicar uma pesquisa de acordo com a tematica apresentada. Foi tragado
um modelo de captagao de dados a partir de uma entrevista com o influenciador digital
pessoalmente e com a gerente da empresa que para ambos foi utilizado um roteiro
semiestruturado.

Apos aceitar a participacao no estudo, os participantes foram informados sobre
0s principios éticos e assinaram o consentimento para participar através do Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE). Sendo assim, este estudo obedece aos
preceitos éticos e legais, livre de fraude, erros e ocultagdes, de total responsabilidade
do autor e obedece aos preceitos estabelecidos pela resolugdo N° 466/2012 e seus

devidos fins.




®
o
O
o
o
o
o
O
o
O
o
o
Re
o
o
e
o
o
O
e
®
O
e
O
o
o
O
o
e
e
o
o
o
O
o
e
®
o
o
C‘
O
&
O
e
®
O
o
O

51

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 PERCEPCAO DO INFLUENCIADOR DIGITAL

O influenciador digital participante da pesquisa tem 22 anos de idade, possui o
ensino médio completo, académico de Engenharia Civil da Universidade Federal
Oeste do Para, atuante como profissional influenciador digital, criador de contetido
digital, atuando nessa area de mercado desde meados de 2015 e profissionalmente
na instituicdo Carmen Steffens desde a data 19 de agosio de 2021.

Diante do exposto, iniciou-se a pesquisa, perguntando como tudo
comegou em relacdo ao movimento da internet e este respondeu que:

Resposta: eu comecei a fazer contetido para a internet de certa forma de
exposicédo de compartilhamento foi quando terminou o ensino médio 2016 e de la para
ca, eu ja tinha essa afinidade de consumir contetido da internet no YouTuber e afins,
e eu comecei no aplicativo Snapchat que é uma rede social que ndo esta mais em tao
uso no Brasil e comecei nela e depois eu parti para o Instagram entdo desde 2016, eu
Jja venho fazendo esse compartilhamento.

Analise: o entrevistado afirmou que no inicio do seu contato com a internet
aconteceu apds o término do ensino médio, pois nessa época enire os jovens era
bastante comum a inser¢do na internet e o uso inicial da rede social Snapchat era
popular, porém foi com seu uso que o influenciador desenvolveu seu engajamento e
com o decorrer do tempo com o uso do Instagram atualmente que faz os seus
compartilhamentos com seus seguidores.

Compreende-se que o uso da internet no marketing é algo muito aplicado
atualmente. Para Costa et al. (2015), o uso da internet manuseada de maneira formal
e informal utilizando os meios tecnoldgicos disponiveis como e-mail, redes sociais e
websites via online com o intuito de ampliar a rede contato das informagbes para a
sociedade, proporcionado a experiéncia de obter sucesso da melhora interagdo entre
as pessoas.

Dando prosseguimento perguntou: quando percebeu que tinha potencial
e resolveu trabalhar como influenciador digital, este disse que:

Resposta: A partir de que eu tive uma procura empresarios e amigos assim da
cidade de estar presente nos evenios deles, para ir na inauguracées e festas divulgar
servigos e produtos como exemplo comida, busquei mais exemplos, mas no meu caso
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eu comecei a ser mais forte em eventos mesmo e que até hoje é s6 eu que fagco
eventos na cidade com aquela cobertura de estar presente no evento é s6 eu, ndo
vejo nenhuma e ai comegou a partir disso na parte de ganhar ingresso e caché para
ta em evento, foi ai que eu percebi que poderia converte isso em oulros ramos
comercias e apliquei e deu certo.

Analise: De acordo com o influenciador digital, este buscou varias formas para
utilizar a sua imagem como propaganda de evenios, inauguracdes de festas e
produtos/servigos, porém desenvolveu principalmente a cobertura e inauguragéo de
eventos e observou que teve retorno financeiramente e vantagens sociais por ser
influenciador digital, além disso transformou essa habilidade em atuacdo em outros
ramos para ter um retorno monetario e realizou na pratica e funcionou.

Muitos profissionais “da internet”, tem utilizado este recurso para se inserir no
mercado. Atualmente com os avangos da tecnologia e do meio informacional requer
uma melhor interagdo e comunicagdo da empresa com os consumidores, assim as
redes sociais por meio da internet tem destacado os influenciadores digitais, que por
sua vez, ganharam um importante espago por serem criadores de contetido,
conquistando status por meio de sua imagem, transformado o “eu” em mercadoria
atraindo a sociedade (KARHAWI, 2017).

Na questdo seguinte indagou: se existe uma preocupagdo sua com a
tematica dos videos e com o que vocé fala ou deixa de falar, este respondeu
que:

Resposta: De inicio preocupag¢do eu ndo tinha essa preocupagdo até porque
eu era muito relativamente novo né, eu tinha 16 a 17 anos. Entao eu nao tinha medida
e que ninguém que todo mundo fazia essa questdo de conteudo naquele inicio ndo
tinha essa nogéo de alcance do que podia estar afetando influenciando nas pessoas
eu ndo tinha essa ideia de influéncia digital, enfdo ndo tinha essa medida de contetido
e postava o que dava mesmo assim é claro que nada de explicito nada de baixo caldo,
mas hoje falando assim de hoje. Eu ja tenho um trabalho de ter consciéncia daquilo
que eu vou passar porque séo varias pessoas que estao ali assistindo principalmente
pessoas que eu ndo conhecgo. Entdo tem que ter cuidado com o que eu t6 falando
mesmo que essa no meu pessoal e principalmente quando é um contetdo pago que
eu tenho que ta passando ali com clareza informacgao disciplina e responsabilidade
porque é um contetido pago pelo empresario e um contetido consumivel para quem
ta assistindo. Entao tem que ter essa preocupacao e hoje eu tenho.
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Anadlise: o entrevistado afirmou que de inicio devido a pouca experiéncia e a
falta de senso, devido a idade, ndo tinha percepgio sobre os assuntos e contetidos
partithados, sem nog&o de que poderia atingir negativamente, mas que atualmente ja
tem consciéncia, preocupag¢do e cuidado, dos contelidos criados e assuntos
compartilhados. Pois, com a responsabilidade de transmitir o conteido pago pela
empresa por meio do servico de divulgacdo sendo um contetido consumivel pelos
seguidores/clientes, precisa estar o mais informado possivel e ter consciéncia da
repercussado que sua postagem pode ocasionar.

Neste cenario, os influenciadores digitais surgem como formadores de opinides
e detentores de credibilidade pelo alto nivel de engajamento sobre os assuntos com
a preocupagéao do contetido produzido que utiliza os meios digitais para transmitir a
sua mensagem e experiéncias, utilizando suas redes sociais para promover parcerias
com empresas e divulgar os seus produtos para o seu nicho de ptiblico, recebendo
para isso uma remuneragdo (SILVA, 2020).

Na quinta pergunta indagou-se: como foi a apresentagdo dele como
influenciador digital e como se deu a contratagao profissional, este contou que:

Resposta: No caso eu fui procurado pela gerente da empresa da Carmen
Steffens quando eles tiveram uma campanha de langamento de uma colegdo entao a
gente fez um ensaio fotogréfico a priori foi esse o tnico interesse e no pois langamento
da campanha a gente iniciou um contrafo mesmo com um advogado e afins que ta em
vigéncia até hoje, no caso eu fui procurado pela empresa, a gente fez a negociagdo
dos termos e comecgou os trabalhos.

Analise: o influenciador afirmou que a empresa Carmen Steffens realizou a
busca por sua pessoa para a realizacdo de uma campanha de langamento de uma
colecao da empresa, sendo que a divulgagdo realizaria através de um ensaio
fotografico, de inicios seria apenas para o langamenio sem vinculo empregaticio,
porém, posteriormente a campanha realizada pelo digital influencer contato pela
empresa para fechamento de um vinculo contratual e negociado os termos em
presenca de um advogado, portanto, fica evidenciado a importancia de ter presente
um influenciador digital na empresa para um desenvolvimento de amplitude de
alcance de divagagao ao publico-alvo.

Para Karhawi (2017), as empresas coniratam os servigos de influenciadores
digitais em busca de atingir um publico maior, agregando valor a empresa na venda
de seus produtos/servigcos. Considerando que neste tipo de trabalho, uma coisa leva
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a outra, entdo para construir fortes lacos e vinculos entre os seguidores e a empresa,
aumentar a taxa de crescimento da empresa, no mercado moderno sendo relevante
e tfrazendo uma vantagem competitiva.

Em seguida perguntou-se: qual rede social costuma utilizar, este afirmou
que:

Resposta: No que eu uso de redes sociais pro meu uso pessoal digamos assim
seria o Facebook, Twitter, Youtuber e pro uso pessoal e comercial o Instagram, O
Instagram é o foco principal porqué ele tem 0 meu pessoal e 0 meu comercial.

Andlise: o influenciador disse que utiliza para uso pessoal as redes sociais
como o Facebook, Twitter, Youtuber, logo para utilizag&o profissional passa a usar o
Instagram, sendo que todas essas redes sociais, na atualidade, estdo em alia de
popularidade, inclusive o Instagram sendo citado como aplicativo mais utilizado para
atos de realizacéo profissional além do aplicativo ter um indice de credibilidade alto,
demonstrando que a utilizagdo do aplicativo em rede € uma ferramenta crucial para
desenvolver relacionamento de negécios a empresa em termo de amplitude de
contato com os consumidores.

Sampaio e Tavares (2017) afirmam que por meio dessas plataformas (redes
sociais), as empresas podem encontrar formas de se comunicar aos produtos ou
servigos, sendo mantidos relacionamentos préximos com os clientes utilizando
técnicas de marketing que mais se assemelham ao seu publico-alvo. Dessa forma,
postar ou comunicar sua satisfagdo por meio de amigos préximos usando-o no pés-
compra faz uma enorme diferenga, criando uma credibilidade positiva para a empresa.

Indagou-se diante disso: quais as estratégias ou técnicas que busca
utilizar por meio do marketing digital para atrair consumidores, este disse que:

Resposta: Uma das coisas principais que eu aprendi desde o inicio é cria o
desejo, ta presente onde as pessoas querem estar consumir o que as pessoas querem
consumir isso faz com que o outro tenha esse desejo e ai que vira a influéncia, né?
Se o fulano ta usando eu também vou querer e se fulano ta consumindo deve ser bom,
se ele expbs é porqué é bom, ele ta indicando entdo causar essa esse desejo com a
confianga de que a gente esta fazendo trabalho de responsabilidade faz com que ela
seja a principal estratégia, mas também existe assim as adaptag¢bes que a gente tem
que ta fazendo nesse mercado de quando iniciou até hoje ja passei por muitas coisas
a gente tem que fazer uma foto de um estilo tem que acompanhar a tendéncia de usar

fal aplicativo de fazer tipo agora o reels tem que ta fazendo ali aquelas dancinhas que
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fodo mundo fala ou entdo é um conteido de informacdo sabe, acompanhar as
fendéncias do mercado digital esse seria 0 passo, criar o desejo nas pessoas e
acompanhar as fendéncias do mercado digital.

Analise: por meio da resposta este relata sua trajetdria e evolugéo para ser um
influenciador, relatando que desde o inicio utilizou o principio de causar desejo do
publico através das divulgages e despertando a vontade do consumismo, como fala
Patzlaff (2010, p. 60): “fatores-chave para o sucesso de uma empresa, uma vez que
este esta relacionado de forma especial com a busca constante pelo conhecimento
das necessidades e dos desejos dos clientes, bem como por sua satisfagéo”.

Vale ressaltar ainda que com o passar dos tempos as tendéncias de atrair o
publico e causar influéncia é transitério e necessita esta sempre atualizado em relacdo
a maneiras de como atrair os clientes, desta maneira Dino (2018) apud Neves (2019),
ressalva que para as impressa o influenciador digital se tornou pressa fundamental.

Na oitava pergunta, indagou-se: na sua opinido quais medidas a empresa
poderia adotar para conseguir fidelizar um cliente, este disse que:

Resposta: Olha ¢ até uma pergunta dificil de responder porqué no requisito da
Carmen Steffens eles ja tem esse trabalho de fidelizagdo tanto que a loja é
consolidada nos requisitos dos seus clientes, né. Tanto de outras pelo que eu sei de
oufras gestOes até a gestdo presente tem clientes que que acompanha essa histéria
da loja pelo nome da empresa pelas pessoas que est&o a frente quando vocé chegar
na loja com um bom atendimento que tem entdo acho que isso é uma coisa que ja é
um presente da Carmen Steffens e que ja fideliza de momento eu ndo consigo pensar
em algo que possa ser melhorado além do que ja é presente

Agora de outras lojas que eu consumo e que até cheguei a trabalhar o
atendimento seria o principal na cidade isso pode-se dizer na cidade como um todo
porque eu vejo que as vezes tem esse défice de atendimento tem uma selegéo de
atendimentos e eu falo isso porque eu ja cheguei em lugares que eu fui bem atendido
SO porque as pessoas sabem que eu tenho aquele nimero de seguidores na internet
e acabam ficando com receio achando que eu vou ta fazendo alguma coisa falar o
nome da empresa né isso nunca aconteceu, mas que é presente porqué outras
pessoas ja fizeram e assim a gente vé que fem essa selegado, né. Entao eu acho assim
ter um atendimento uniforme se a loja é para a loja para todos se o dinheiro é igual se
fodo mundo paga a mesma maneira. Entdo todo mundo deve ser afendido de

maneiras iguais entdo eu acho que isso que é o primeiro ponfo que as empresas
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poderiam se adequar para fidelizar um cliente fazer ele querer estéa ali fazer ele querer
consumir assim como a gente falou criar o desejo de continuar consumindo.

Analise: quanto as medidas a empresa poderia adotar para conseguir fidelizar
um cliente, este disse que a Carmen Sieffens devido sua longa passagem no mercado
ja tem estratégias marcantes para a fidelizacdo do cliente, sendo destacado por ter
um bom atendimento sendo evidente importancia para um incentivo de fidelizagao na
cidade de ltaituba, ja em relagdo a ouiras lojas é afirmado que ha uma grande falha
na abordagem do cliente em ser receptivos, além de serem seletivos a clientela.

Portanto, afirma que deveria ter um atendimento uniforme para todos e criando
maneiras de despertar o desejo de consumo na empresa, desde que seja um cliente
potencial. “E imprescindivel para a empresa, em virtude de a mesma precisar dos
consumidores para continuar no mercado, mas garantir que estejam satisfeitos com
os servigos ou produtos ofertados pela organizacdo” (SANTOS, 2017, p. 26).

O autor afirma que a utilizagdo do marketing de relacionamento € uma
estratégia de fideliza o cliente pelo o conceito de realizado uma aproximagéo mais
intima sendo atento a satisfagdo obtendo assim clientes fidelizados corroborando com
a resposta do influenciador.

Indagou-se na nova questdo: como ocorre o contado com os
consumidores e com as empresas, este respondeu que:

Resposta: No dia a dia falando no dia a dia com seguidores e empresa mesmo
pelas redes sociais, no meu caso, eu tenho um perfil a4 que é aberto e eu também
tenho uma rede de contato que ela fica disponivel, né como Facebook e-mail e
WhatsApp o principal contato pelo WhatsApp e pelo Direct, entdo no dia a dia
corriqueiro com consumidores e empresa, esse é o meio de contato que eu deixo
disponivel e assim qualquer pessoa entrar em contato comigo agora no pessoal
fambém acontece ai é olho a olho e boca a boca.

Andlise: Diante do dispostio foi esclarecido que as formas de contato para
realizar conversas por meio das redes sociais ou até mesmo pessoalmente, esta
ultima sendo a melhor maneira possivel, para atender tanto os seguidores
(consumidores de contetido) quanto a organizag¢ao.

Percebe-se, portanto, que a interagao social é importante na utilizagao de uma
rede social, sendo “um grupo de pessoas, de organizacdo ou de outros

relacionamentos conectados por um conjunto de relacGes sociais, como amizades,
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trabalho em conjunto ou uma simples troca de informagdes” (LAS CASAS, 2014, p.
42).

Na décima questdo foi perguntado sobre quais as maiores dificuldades
podem ser encontradas na hora de lidar com os clientes, este disse que:

Resposta: A relacdo é excelente porque desde quando eu comecei com a loja,
eles ja tinham e tem esse entendimento da importancia do influenciador digital entdo
no diferencial da Carmen Steffens e a valorizagdo né, que é eles dao para os
influenciadores entdo a gente tem uma é livre para fazer as campanhas da nossa
forma a gente falar do nosso jeito passar até porque a gente que trabalha na loja todos
os influenciadores cada um tem um nicho de segu}dores, né, cada um segue uma
tematica, ent&o a gente fem essa liberdade ndo é nada que eu vou ficar robotizado ou
que eu vou estar ali forcando uma coisa que ndo seria uma verdade para mim, entao
a gente tenta liberdade a Carmen Steffens ltaituba no caso a gerente deles apoiam
bastante a nossa criacdo e até sempre fazem tudo em impulsionamento deles na
internet.

Andlise: conforme a resposta do influenciador a forma de relagéo entre o
influenciador e a geréncia € uma interagdo pessoal sem conflito sendo totalmente
amigavel, quanto a criagéo de conteldo a empresa da total liberdade para a criagédo
de contetido sobre a empresa dando alguns paramentos a serem seguidos, porém
nada que seja rigido.

No entanto, para Martins (2010): uma estratégia do marketing digital é definida
pela a comunicagao e o marketing de canal sendo definidas pela a comunicagéo entre
a empresa e cliente. Desta forma, tendo varias opgdes de informagbes ajuda a ter
uma boa comunicac¢do organizacional e os digitais influencers juntamente com as
empresas trabalhando em conjunto para a organizacao torna-se um potencial grande
e um crescimento constante.

Dando prosseguimento perguntou-se: Quais as maiores dificuldades
podem ser encontradas na hora de lidar com os clientes, este disse que:

Resposta: A parti de uma abordagem sim a principal dificuldade das pessoas
quando elas ndo enfendem sobre ramo elas tem um desejo de ter um influenciador
digital criador de conteudo trabalhando na loja deles no seu empreendimento ou seu
servigo so eles ndo entendem a logistica como € que funciona e as vezes as pessoas
pensam assim que é muito basico é uma coisa bagungado é muito facil ah é sé
levantar o celular para cima e fazer é s6 falar o que eu disser a entdo assim a grande
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dificuldade é essas das pessoas de ndo tarem essa compreensédo ndo se esforgcarem
para terem essa compreens&o e ao mesmo tempo terem a necessidade ou desejo de
ter um trabalho de um influenciador e também quanto a valores muifa das vezes néo
acontece essa valorizagdo eu no caso tem os meus valores de trabalho definidos pré-
fabelados, com valor de negociagdo, sé que assim que ha essa dificuldade, sempre
assim uma desvalorizagdo, entdo tem que ficar todo dia batalhado com alguém, até
as vezes com os cliente ja tdo um tempo ali e ndo querem fazer uma adequacéo e
quanto aos novos o prego e o ndo entendimento da plataforma da forma de trabalho
que s&do os grandes empecilhos. Negociacdo sim, sé6 que ainda assim a essa
dificuldade sempre assim valorizagdo. Entédo tem que ficar batalhando com alguém
que ja estéo ha um tempo e ndo quer fazer uma declaragéo e quanto ao modo o prego
e 0 ndo entendimento da plataforma da forma de trabalho.

Analise: Foi apontada como grande dificuldade dos influenciadores digitais a
auséncia de compreensdo dos empregadores, como funciona toda a trajetdria de
criagdo de contetido dos influenciadores, além da falta de valorizac&o tanto pessoal
quanto monetario.

Deste modo entende-se que: “[...] sdo criadores de contetido, expondo seus
estilos de vida, suas opinides, experiéncias e gostos sobre diversos assuntos. Pela
liberdade de expresséo e pela naturalidade com que se apresentamos consumidores”
(DAVIES; OLIVA, 2019, p. 29), colocando toda a credibilidade e a imagem para os
seguidores estdo ajudando no crescimento da rede de contato aumentando
popularidade da empresa, juntamente como a elevagio de renda valorizando a
empresa.

Vale frisar que com o inicio da utilizacdo da internet na interagdo “o marketing
digital faz parte das estratégias do marketing de canal. Ou seja, define como uma
empresa deve definir objetivos especificos, desenvolver uma premissa diferente e
uma comunicagdo” (MARTINS, 2010, p. 40), sendo o canal de comunicagdo é o a
empresa e o publico alvo sendo a o influenciador a ponte que conexdo essa ligacao.

Dando continuidade foi perguntado: qual a influéncia do profissional que
trabalha com marketing digital para o desenvolvimento da empresa, este
afirmou que:

Resposta: Comega em uma empresa que se inicia hoje na internet até a
questdo de adequacdo de empresas mais antigas da cidade e querem alcancar um

novo publico esse seria o principal foco da influéncia é alcancar novas pessoas que a
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gente esta entrando numa Era que fudo é muito rapido, tem que ser hoje, agora eu
quero agora que chega rapido entdo o principal foco de influéncia para o
desenvolvimento da empresa, é levar isso para as pessoas, a pessoa hdo precisa
mais de ir a empresa duranfe esses grande pontos ela pode ver o que a empresa
oferta que a empresa tem ali servigo de forma digital na palma da méao da forma que
ela quiser e ndo so6 no trabalho de influéncia digital, mas também contra o outro servigo
que existem na internet, como perfil da empresa e tudo mais tudo mais. Falando nisso
é o desenvolvimento da empresa que ela inicia hoje na infernet ela ndo vai fodo mundo
ja fica la com zero, entdo quando se tem zero visualizagbes o minimo de visualizagbes
possiveis e pega uma pessoa que tem um alcance maior que tem uma credibilidade
e gue se atrela a esse trabalho a empresa ela passa a ser vista, passa a ser seguida
ser visualizada e passa a ser curtida e isso que as empresas querem que tanito quanio
uma empresa que ela atua so6 na internef, entéo a influéncia do profissional sobre a
empresa seria essa o desenvolvimento dela digitalmente tanto para a construcdo de
imagem quanto também para sua oferta de vendas.

Anadlise: Afirmado pelo influenciador digital trazendo dois pontos de visdo
diferente sendo de iniciar as adequagtes na inauguracdo da empresa, sendo assim
realizando em foco ampliac&o da divulgacéo para o ptblico alvo por outro lado realizar
modificagdes em uma empresa antiga no mercado.

Segundo ponto de vista do entrevistado, € essencial levar para as pessoas 0s
servicos e produtos ofertados através dos meios digitais, portanto, atualmentie a
empresa que trabalha no ramo de internet usufruindo os métodos influenciador,
propulsionando apoio tanto para empresa aumentando o fluxo visualizagdes quanto
ao crescimento de credibilidade ao que esta sendo ofertado pelo influenciador digital,
contudo, elevando o crescimento popular e financeiro desenvolvendo da empresa.

Silva (2020) comenta que na ampliacéo e expansdo do negdcio na atualidade
em relac@o ao mundo da internet, a presenga de um influenciador digital traz maiores
possibilidades de desenvolvimento ao fluxo de forma mais rapida devido ao alto uso
da internet nos dias atuais, por isso que a presenca do influenciador digital divulgando
valoriza o grau de confiabilidade dos consumidores.

Ultima questao foi indagada: o que gostaria de acrescentar além do que
foi perguntado, este comentou que:

Resposta: De acréscimo mesmo sé quanto a importancia do trabalho porque
a gente como movimento de influéncia digitar em si ele é um movimento esta se
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desenvolvendo cada dia mais e o reconhecimento de um trabalho, como ele é agrega
ndo s6 para mim, mas para 0s outros os colegas que trabalham aqui em qualquer
parte qualquer cidade qualquer lugar do mundo acaba ajudando demais esse
desenvolvimento dessa modalidade eu achei muito interessante e quantos das
perguntas, eu acho que da minha parte ficaram bem com as respostas claras e s6
mesmo a importancia do trabalho que eu achei interessante e agradego o convite.

Anadlise: De acordo com o descrito, o entrevistado faz uma ressalva que a
pesquisa na qual esta participando € bastante importante esse movimento e que esta
agradecido por ter esse reconhecimento que valoriza o trabalho dos demais
influenciadores de ltaituba, portanto, para a valorizagdo dos influenciadores em
relacao para a organizagao.

Nesse aspecto, a valorizagdo do trabalhado dos influenciadores digitais para
ajudar as empresas a ganhar visibilidade usando sua propria imagem e meios de
comunicagéo, sendo muito importante no mercado, por meio do contrato & possivel

demonstrar a valorizagdo da empresa com o influenciador digital (KARHAWI, 2017).

4.2 PERCEPCAO DA GERENTE

A participante da pesquisa tem frinta (30) anos, possui 0 ensino médio
completo, graduada em Design de moda pela Universidade Anhanguera do Estado de
Mato Grosso em Campo Grande, atuanie como Gerente da loja, atuando na area de
moda ha onze (11) anos, trabalhando na empresa Carmen Steffens desde 01 de
agosto de 2020.

Na segunda questao foi perguntado se acha melhor trabalhar com vendas
pela internet ou através de uma loja fisica, esta disse que:

Resposta: com os dois fipos de vendas.

Analise: A entrevistada afirmou que utiliza os dois tipos de comércio, tanto
fisico como online, a internet, para promover as vendas da loja. De tal modo, entende-
se que as organizagdes da atualidade tém a possibilidade de tipos de comércio em
que tanto as vendas por loja virtual quanto as efetuadas em loja fisica precisam de
uma organizagdo estruturada das atividades. Contudo Silva (2020) retrata que o
marketing digital como um estilo de divulgacdo, independente da estrutura da
organizacido ndo gera despesas e que o limite do uso do marketing online € as ideias.
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Posteriormente foi indagada: se faz o uso da pratica do marketing digital,
se sim, qual é o diferencial deste para a fidelizagdo cliente a empresa, esta
respondeu que:

Resposta: Eu pratico o marketing digital, o diferencial para a criagdo de
contetido é saber exatamente o publico que o meu digital influencer tem, através disso
as pessoas seguem nele tem coisas em comum e acabam fidelizando porque ja
gostam do meu digital influencer.

Analise: A entrevistada afirma que tem a pratica do marketing digital e que este
acontece com uma analise do perfil dos seguidores do influenciador digital que presta
servicos para empresa, e a partir dai consegue influenciar a atrair novos clientes.

De tal modo, vale ressaltar que com a confirmagdo do uso do marketing digital
na empresa, pode-se dizer que é o destaque que a empresa obitém através da
utilizacdo do marketing digital, portanto para Costa ef al. (2015), € correto afirmar que
o marketing online tem como uma vantagem de oferta vendas de produto e servigo,
além de realizar uma propagacgéo diversa com o influenciador tendo um ptblico fiel a
seu conteudo e passando confianga para a utilizagdo da empresa anunciada.

Dando continuidade indagou-se: qual a importancia da utilizagdo das
redes sociais pelas empresas no mercado atual, esta comentou que:

Resposta: Hoje a importancia da utilizacdo das redes sociais, ela é
extremamente util, né? Principalmente porque nés viemos de um periodo de
pandemia onde as pessoas deixaram de ir em lojas no Shopping e o Instagram
automaticamente se fornou o shopping virtual da forma gratuita que vocé consegue
atingir o seu publico alvo o seu cliente entdo na minha opinido a importancia da loja
se ativa em rede é t4o importante quanto fer loja fisica.

Analise: Por meio da resposta da gestora, nota-se que é ha uma grande
importancia da utilizacdo das redes sociais para a empresa, que sendo bem utilizada
pode aproximar pessoas mesmo em longa distancia, ressaltou ainda que devido a
pandemia, em que houve a proibi¢do de interagdo pessoal fisicamente, os recursos
tecnolégicos de transicdo sendo bastante (teis para a realizagdo de compras online
desde entdo a loja virtual tem tanta importancia quanto a loja fisica.

Como a rede social sdo varias plataformas que facilita a interagdo entre as

pessoas deniro de uma sociedade independente da distancia, entretanto, afirma

Rodrigues ef al. (2015), a utilizagédo dessas plataformas facilita o leque de op¢des de
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compra e diversidade ao cliente, portanto, tendo importancia para criar conexdes
duradoras para a organizagao.

Dando prosseguimento perguntou: qual a sua preocupacao quanto a
exposicado do produto nas redes sociais, esta disse que:

Resposta: Por ser uma franquia a exposigdo dos nos produtos, ele ja vem pré-
determinado da fabrica. Entdo eu tenho que levar o maximo de informacgéao e realidade
daquele produto a minha maior preocupacéo é levar informacao correta de que o
cliente a traia pelo produto e ndo por uma publicidade que eu t6 fazendo para mentir
a respeito usar o poder da persuaséo para que o cliente compra o produto até porque
o diferente da Carmen Steffens, é exatamente isso luxo, exclusividade e conforto.

Andlise: De acordo com a gestora para a organizagdo que € uma franquia que
ja tem todo um roteiro de divulgacdo montado, a Ginica preocupacgéo é de descrever a
melhor maneira possivel repassa o maximo de informacgbes ao cliente tendo
integridade ao expor o produto & sociedade, sendo assim sem omitir informagdes para
obter vantagem na venda, pois, a organizacdo tem padroes fechadas pelo luxo,
exclusividade e conforto.

Contudo para as praticas de divulgagdo descrito em Brasil (2019), pode-se
afirmar que publicidades enganosas e abusivas est&o previstas no artigo, gerando
seguranga para os consumidores, além de que no CDC (Cddigo do Direitos do
Consumidor), € uma ferramenta para n&o lesar o consumidor, portanto, preocupacio
da empresa é expor produto da maneira correta prevista no CDC.

Na sexta questdo foi perguntado: quais seriam as vantagens e
desvantagens das vendas pelas redes sociais, esta respondeu que:

Resposta: A vantagem é porque vocé consegue atrair o maior niimero de
pessoas sem limite, né? Mas também sem filtro que é desvantagem, a desvantagem
& para o meu proprio com consulfo porque a gente precisa ser agil e ter habilidade e
conhecimento na hora de levar informagdo de um produto principalmente atendimento
online.

Analise: Foi ressaltado pela entrevistada que primeiramente afirma que a
vantagem do uso das redes sociais € de ter uma ampla rede de contato e atingir um
namero grande de pessoas na sociedade, porém a desvantagem é n3o filtrar os
clientes com perfil esperado pela empresa, assim é preciso ter habilidade para
resolver de forma rapido e esclarecedora aos interesses dos principios da empresa.
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Portanto, Costa ef al. (2015) afirmam que a Internet de marketing, traz um
conceito da utilizagdo as redes sociais, website, e-mail e site, sendo assim com a
facilidade do uso tecnoldgico, alcanga um ndmero maior consumidores, portanto,
permitindo mais opgbes ao cliente tanto a realizagdo de compra quanto ato de
descrever o produto/servico para exposicéo.

Na sétima questdo foi indagado: quais as vantagens de se investir no
marketing digital, esta disse que:

Resposta: As vaniagens e a vantagem de investir em marketing digital e af eu
afunilo para plataforma do Instagram é exatamente, porque hoje o Instagram para
empresas ele se fomou um catadlogo no Shopping online, ele se tornou algo
informativo. Entdo essa é a vantagem de a gente investir em marketing digital.

Analise: Afirmando que o investimenio do marketing digital € uma vantagem
para a organizagéo, dando uma atenc¢do o uso da rede social Instagram se tornou
crucial para vendas virtuais pois se transformou em uma plataforma informativa para
0s potenciais clientes.

Utilizando o E-commerce e o E-business, Costa et al. (2015) afirmam que rende
grandes vantagens como ferramenta para as atividades de suporte da organizagéo,
enquanto o uso Internet facilita a interacdo de clientes e empresas, utilizando essas
ferramentas tem acessibilidade para realizar todas operagdes online, faga transagdes
em tempo real com usudrios distantes, portanto, atingindo o objetivo atender os
clientes.

Na oitava questdo foi perguntado: como avalia o comportamento dos
consumidores diante da aplicacdo do marketing digital, esta respondeu que:

Resposta: Como eu avalio o comportamento dos consumidores ainda eu
acredito que tem muita crescer, s8o poucas pessoas que usam essa plataforma como
uma maneira eficiente principalmente aqui na nossa cidade em Itaituba em grandes
centros ja é mais ativo, mas ta aumentando o nimero de consumidor através dessas
plataformas entre o Instagram e Whatsapp e o comportamento deles é muito objetivo,
né? Eles procuram a gente exatamenite em busca de um produto. Entdo a gente
precisa ter atendimento como se fosse um atendimento presencial.

Analise: De acordo com a gestora, na cidade de ltaituba o uso das plataformas
ainda ndo sao bastante utilizado pela a sociedade para o processo de compra em
comparagao a outras cidades, porém percebe-se um aumentando do nimero de
consumidor comprando online e com esse crescente de procura pelas as plataformas
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digitais a organizagdo busca para realizado de um atendimento melhor em
comparacao da loja fisica.

Como afirma Sampaio e Tavares (2017), no contexto mais em desenvolvimento
no mundo moderno € a tecnologia e a inovagéo surgindo formas de relacionamento
com as quais as sociedades podem se comunicar usando internet como aumento
massivo de admiradores e o uso avassalado dessa tecnologia hoje tornou a
comunicacéo entre as pessoas ao redor do mundo mais facil e rapida, portanto, o uso
marketing digital € crucial para a organizagao atualmente.

Na nona questdo foi perguntado: a empresa conta com algum
influenciador digital para fazer as suas propagandas, se sim, ha quanto tempo
utiliza, esta disse que:

Resposta: Desde que eu assumir a loja em agosito de 2020 a gente conta sim
com influenciadores no total nés temos quatro, um masculino e trés femininos cada
um com seu publico cada um com seu estereédtipo cada um com o seu diferencial
fodos eles frazem resultados para loja.

Analise: Observa-se que a entrevistada afirma que desde a inicializagdo da
gerente na organizacao, ha utilizacdo do marketing digital para o desenvolvimento da
empresa, dentre os influenciadores digitais ¢ destacado o nicho que ptiblico que cada
publico segue, portanto, para cada influenciador ha um resultado apresentado a
organizacgao.

Para Dino (2018) apud Neves (2019), os influenciadores digitais entregam
resultados para as organizagbes melhores do que os obtidos em comerciais de TV,
pois audiéncias em nichos especificos estdo mais proximas dos influenciadores
digitais. Deste modo, para empresa um influenciador digital tornou-se parte
fundamental de sua estratégia de marketing, levando em consideragdo o nicho
especifico do influenciador digital, o alcance de sua influéncia, os temas que aborda,
engajamento e oufras empresas para as quais trabalha.

Na décima questdo foi perguntado ao entrevistado: qual é a forma de
vinculo empregaticio com o influenciador digital, esta disse que:

Resposta: O nosso vinculo vai mais que eu vinculo profissional com influencer
que eu acredito que influenciador principalmente ele tem que influenciar a pessoa
comprar aquilo, entdo o nosso empregatficio alguns tem contrato de 3 meses outros
todos eles estdao com a gente desde que a gente assumiu a franquia a marca ela exige
exclusividade, mas para o mercado de Itaituba é complicado.
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Andlise: De acordo com disposio, em relagdo & ligagdo empregaticia da
empresa com influenciador digital se da através de um conirato de 3 meses e
posteriormente uma renovagéo caso seja desejo da organizacdo, porém é relatado
que nao ha exclusividade pela parte dos influenciadores no que é exigido pela
empresa, porém que € complicado para empresa no mercado de ltaituba.

Para Karhawi (2017) retrata que sobre a valorizagédo o “eu” como mercadoria
em relagdo trabalho influenciador digital com uso da prépria imagem com estilo de
divulgacdo para ajuda a empresa a ter popularidade, portanto, no mercado de Itaituba
o contrato com o influenciador é a concretizagado para a importancia da valorizagdo da
empresa com os influenciadores da cidade de ltaituba.

Na décima primeira questdo foi perguntado se houve alguma diferenca
nas vendas da loja ap6s a contrata¢do de um influenciador digital, esta disse
que:

Resposta: O influenciador digital ele ndo sé vende para loja, mas também, ele
€ um marketing é um outdoor ambulante porque quando vocé usa o produto quando
as pessoas tinham te vé usando aquilo que passa mais credibilidade para os
seguidores, entdo é claro que a diferenga de venda sempre é positiva, desde que a
gente contratou influenciador digital.

Analise: De acordo com a gerente no ambito mercadoldgico, o influenciador
digital € crucial para o desenvolvimento da empresa em relagdo as vendas por serem
um “outdoor ambulante” por chama atengao dos seguidores, portanto, o influenciador
digital com uso da propria credibilidade e o engajamento com isso ajudando no
rendimento financeiro da empresa.

A empresa acredita que os influenciadores digitais sdo como uma ponte entre
os produtos ou servigos que oferecem aos consumidores, pois por meio deles, a
publicidade de uma marca pode atingir um publico maior e um produto ou servigo pode
ser vendido (LAGE, 2018).

Em seguida indagou-se: qual a influéncia do profissional que trabalha
com marketing digital para o desenvolvimento da empresa, esta disse que:

Resposta: A influéncia do profissional que trabalha com marketing digital hoje
somos nés mesmo, né? E nos tivemos que fazer cursos especificos a ele administrar
a nossa rede que hoje ela conta com onze mil e frezentos mais ou menos seguidores,
quando eu assumir a loja tinha mais ou menos uns oito mil seguidores entdo a gente

precisa levar conteudo para que esses seguidores para que eles permaneg¢am ho
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nosso perfil entdo a influéncia profissional desde buscar conhecimento sobre
fotografia, atendimento até para gente também conseguir orientar os digitais
influenciadores.

Andlise: Afirmado pelo entrevistado, o uso do marketing digital € manuseado
pela propria gerente colocando que foi realizada uma preparacéo de qualificacdo para
gerenciar essa parte especifica, portanto, desde o inicio da posse do cargo foi
evidenciado a crescente de nimero populacional na rede social, sempre presando
pela a qualidade de informagdes exposta aos clientes para garantir a permanéncia
dos seguidores, além de ofertar produtos exclusivos e um bom atendimento.

De acordo com Sampaio e Tavares (2017), o uso da internet no mercado atual
esta aumentando exponencialmente, portanto, do ponto de vista comercial, € uma
ferramenta que pode desempenhar um papel importante na conquista de
relacionamentos com os clientes, na satisfacédo do cliente e no impacto na receita da
empresa.

Portanto, as empresas que utilizam essa ferramenta, além de facilitar a
comunicacdo com seus clientes, também ajudam a conectar e manter
relacionamentos duradouros com seu publico-alvo por meio das redes sociais que
influenciam as decisbes de compra de produtos. Assim, clientes satisfeitos
comunicardo o quanto estdo satisfeitos com o produto que obtiveram, fornecerao
feedback da empresa em anadlise, deixardo mensagens para outros clientes em
potencial, mostrando os resultados dos servigos prestados pela empresa.

Na dltima questdo foi perguntou-se: quais as vantagens e as
desvantagens de contratar um influenciador digital, esta disse que:

Resposta: As vantagens de a gente contratar digital influencer, é porque vocé
abre o leque do seu publico-alvo e dentro da Carmen a desvantagem de vocé néo
poder pagar o digital influéncia para ser exclusivo da sua empresa hoje eles prezam
por isso a Carmem vai implantar um consultor de vendas digital exatamente para que
tem uma pessoa especifica para fazer esse papel de postagem de atendimento fazer
Reels fazer Tik Tok essas plataformas famosas e conhecidas hoje em dia e as
plataformas elas ndo fem limite para o seu porte criativa, né? Entdo que vocé puder
fazer em prol beneficio para falar do seu produto agregar conhecimento no produfo
para que seja revertido em venda o céu nem é o limife mais.

Analise: A gestora afirma que atualmente na realidade do mercado da cidade

de ltaituba, afirmando que é considerada uma vantagem competitiva a contrata¢do do




0000QOQOOOOOQQOOO.QOOOQOOOOO0000000000000000000008

67

influenciador digital para organizacdo, relatando sobre desvantagem € de que
organizacdo ndo tem condigbes de pagar ao influenciador ser exclusivo da
organizacdo, porém que a organizagdo tem uma pessoa exclusiva para realiza
processos de postagem das redes sociais seguindo as tendéncias da plataforma como
Reels e TikTok, sendo assim realizando do a criatividade para atrair o publico.

Conforme Karhawi (2017) o desenvolvimento da empresa precisa permitir que
os influenciadores acompanhem a criacdo e desenvolvimento do servigo/produto,
alcangando assim os consumidores de forma mais eficaz, acompanhando o inicio da
construcdo do produto até o final, tendo uma pessoa de renome para divulgar e use
produtos que tragam mais confiabilidade aos clientes.

Por fim, a parte importante e fundamental ao trabalhar com influenciadores
digitais é possui uma autoimagem no espaco digital construida sobre uma estrutura
de reputacao e legitimidade e sdlida. Os influenciadores ndo sao celebridades que
moldam sua prépria imagem porque ndo conhecemos seu verdadeiro “eu”, mas sim,
os influenciadores da Internet tém um “eu” que todo mundo conhece curtirem seus

contelidos.
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5 CONCLUSAO

O marketing digital tem sido uma das ferramentas mais aplicadas nos dias
atuais, e junto dele um novo tipo de profissional, o influenciador digital que nas redes
sociais busca conquistar e fidelizar clientes em potencial para as empresas. Assim,
em busca de um conceito abrangente do uso do marketing digital, com énfase no
relacionamento do influenciador digital, os objetivos foram alcancados e as questdes
que serviram de norte para o estudo foram respondidas, conforme exposto a seguir.

Com o levantamento da literatura existente sobre a temética e a pesquisa de
campo, foi possivel compreender a importancia do influenciador digital para a empresa
pesquisada, observou-se que o marketing digital tem ganhado cada vez mais forca no
mercado, sendo considerado fator importante para os influenciadores digitais que
prestam servicos por meio das redes sociais para empresas na divulgagio e
exposi¢ao de produtos ou servigos ofertados por estas, alcangando uma diversidade
de publico em um curto espaco de tempo.

E respondendo ao objetivo de verificar a importancia da utilizagido das redes
sociais pelas empresas no mercado atual, notou-se que por meio do engajamento e
grau de confiabilidade para entusiasmar que o influenciador digital apresenta,
despertando o desejo de aquisigdo dos seus seguidores, visto que os consumidores
procuram diariamente algo confiavel que os satisfagam e que possam obter sem sair
da zona de conforto, economizando dinheiro e utilizando pouco tempo, com o uso das
redes sociais para fazer compras, neste contexto o influenciador digital ganha mais
relevancia e destaque pois seu trabalho é diretamente neste sentido.

Desta forma, ao longo da estruturago da pesquisa foi importante ressaltar que
no ambiente mercadoldgico atual, especialmente em Itaituba, nos tempos de
pandemia, houve um crescente uso dos meios tecnolégicos abrindo um leque de
opgdes a disposi¢édo dos clientes, portanto, a jungdo do influenciador digital com a
empresa € um ponto crucial para a organizacdo obter o caminho do sucesso,
realizando eventos e divulgagdo por meio de seu trabalho, este consegue obter
credibilidade e despertar novos desejos.
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APENDICES

APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA COM O INFLUENCIADOR DIGITAL

CENTRO DE ESTUDOS SUPERIORES DE ITAITUBA - LTDA
FACULDADE DE ITAITUBA -FAI
CURSO DE BACHARELADO EM ADMINISTRACAQ
Este questionario tem como finalidade contribuir para o Trabalho de Conclusdo de
Curso — TCC intitulado: “A CONTRIBUIGAO DO MARKETING DIGITAL E DOS
INFLUENCIADORES DIGITAIS NO MERCADO ATUAL.: estudo de caso na Loja
Carmen Steffens no municipio de Iltaituba-PA”.

ROTEIRO DE ENTREVISTA

1. Perfil e Identificagao:

a.— Género: Feminino () Masculino ()
b. — Idade:

c. Escolaridade/ Area de Formacao:
d— Area de atuacio;
e~ Ha quanto tempo atua como influenciador(a) digital:
f - Ha quanto tempo frabalha para esta empresa:

2. Como comecou todo este movimento de internet para vocé?

3. Quando vocé percebeu que tinha potencial e resolveu trabalhar como influenciador
digital?

4. Existe uma preocupacao sua com a tematica dos videos e com o que vocé fala ou
deixa de falar?
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5. Como vocé se apresentou & empresa como influenciador digital? Como foi sua
contratagdo?

6. Quais das seguintes redes sociais costuma utilizar:
( ) Facebook

( ) Instagram

( ) Twitter

( ) Youtube

( ) Snapchat

( ) Outra, qual?

7. Quais as estratégias ou técnicas que vocé busca utilizar por meio do marketing
digital para atrair consumidores?

8. Na sua opinido quais medidas a empresa poderia adotar para conseguir fidelizar
um cliente na empresa Carmen Steffens, quanto em ouiras lojas na cidade de ltaituba?

9. Como acontece o contato com os consumidores? E com a empresa?

10. Como vocé define a relagdo de convivéncia entre vocé como influenciador digital
e a gerencia da empresa para a criagao da publicidade nas redes sdcias?

11. Quais as maiores dificuldades vocé como influenciador digital que podem ser
enconiradas na hora de lidar com os clientes ou potencial cliente?
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12. Qual a influéncia do profissional que frabalha com marketing digital para o
desenvolvimento da empresa?

13. 0 que vocé gostaria de acrescenta, além do que foi perguntado?
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APENDICE B — ROTEIRO DE ENTREVISTA COM A GESTORA

CENTRO DE ESTUDOS SUPERIORES DE ITAITUBA - LTDA
FACULDADE DE ITAITUBA -FAI
CURSO DE BACHARELADO EM ADMINISTRACAO
Este questionario tem como finalidade contribuir para o Trabalho de
Conclusdo de Curso — TCC intitulado: “A CONTRIBUICAO DO MARKETING
DIGITAL E DOS INFLUENCIADORES DIGITAIS NO MERCADO ATUAL: estudo de
caso na Loja Carmen Steffens no municipio de Itaituba-PA”.

ROTEIRO DE ENTREVISTA
1. Perfil e Identificagdo do participante da pesquisa:

a. — Género: Feminino ( ) Masculino ( )
b. — Escolaridade/ Area de Formagao:

¢. — ldade:

d. — Quanto tempo atua neste ramo:

2. Vocé acha melhor trabalhar com vendas pela internet ou através de uma loja fisica?
( )internet ( )fisica ( )os dois ( )ndo seiopinar

3. Vocé pratica marketing digital? Se sim, qual o diferencial no marketing digital em
sua empresa utilizada para fidelizagdo dos clientes?

4. Qual a importancia da utilizagcdo das redes sociais pelas empresas no mercado

atual?
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5. Qual a sua preocupacgéo quanto a exposigdo do produto nas redes sociais?

6. Existem vantagens ou desvantagens em relagdo as vendas nas redes sociais?

7. Quais as vantagens de se investir no marketing digital?

8. Como vocé avalia o comportamento dos consumidores diante da aplicacdo do

marketing digital?

9. A empresa conta com algum influenciador digital para fazer as suas propagandas?

Se sim, ha quanto tempo?

10. Qual é a forma de vinculo empregaticio com o influenciador digital?
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11. Houve alguma diferenca nas vendas da loja apés a contratagdo de um
influenciador digital?

12. Qual a influéncia do profissional que trabalha com marketing digital para o

desenvolvimento da empresa?

13. Quais as vantagens e as desvantagens de contratar um influenciador digital?

Vantagens:

Desvantagens:




