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RESUMO

As pequenas empresas desempenham um papel fundamental no
desenvolvimento econdmico, especialmente em paises em desenvolvimento. Apesar de sua
importancia, muitas enfrentam desafios como recursos financeiros limitados e falta de
conhecimento em gestdo. Neste contexto, o marketing se torna essencial para a sobrevivéncia
e o crescimento dessas empresas, permitindo que elas entendam e atendam as necessidades dos
clientes e se destaquem em um mercado competitivo. Com o crescimento do e-commerce, 0
marketing digital tornou-se ainda mais relevante, especialmente para pequenas empresas que
buscam expandir sua presenga online e aproveitar as oportunidades do mercado digital. O
objetivo deste estudo foi investigar a relevincia do marketing para pequenas empresas,
identificando como estratégias de marketing eficazes podem melhorar a visibilidade, atrair e
reter clientes, e aumentar a lucratividade. Além disso, o estudo visou explorar os principais
desafios que essas empresas enfrentam ao implementar estratégias de marketing digital,
incluindo o uso do e-commerce para alcancar novos publicos. A metodologia utilizada incluiu
uma revisao bibliografica sobre marketing e marketing digital, além de um estudo de caso
detalhado da empresa. Foram realizadas entrevistas semiestruturadas com gestores de pequenas
empresas e aplicado um questiondrio online para coletar dados. A analise dos dados foi realizada
com base na técnica de andlise de contetido, que permitiu identificar padrdes e insights valiosos
sobre a aplicagdo pratica das estratégias de marketing e o impacto do e-commerce. Os
resultados mostraram que o uso de estratégias de marketing digital, como SEO, marketing de
conteudo e campanhas pagas, foram essenciais para o crescimento da empresa. Além disso, o
estudo revelou que o e-commerce foi um dos principais canais utilizados pelas pequenas
empresas para aumentar sua visibilidade e atingir novos mercados. O estudo destacou também
a importancia da personalizagdo dos servigos e da implementagao de um programa de fidelidade
para aumentar a retencdo de clientes. Os principais desafios identificados foram a falta de
conhecimento sobre segmentacao de publico-alvo e dificuldades na mensuragao dos resultados
das campanhas digitais. O estudo concluiu que o marketing ¢ uma ferramenta crucial para o
sucesso das pequenas empresas, permitindo que elas atendam melhor as necessidades dos
clientes e aumentem sua competitividade no mercado. As estratégias de marketing digital e o

uso do e-commerce, quando bem planejadas e executadas, podem levar a resultados



expressivos, como o aumento da visibilidade e da base de clientes, além de promover um

crescimento sustentavel.

Palavras-chave: pequenas empresas; marketing digital; fidelizacdo de clientes; crescimento
empresarial.

ABSTRACT

Small businesses play a key role in economic development, especially in developing countries.
Despite their importance, many face challenges such as limited financial resources and lack of
management knowledge. In this context, marketing becomes essential for the survival and
growth of these companies, enabling them to understand and meet customer needs and stand
out in a competitive market. With the growth of e-commerce, digital marketing has become
even more relevant, especially for small businesses looking to expand their online presence and
seize opportunities in the digital market. The objective of this study was to investigate the
relevance of marketing for small businesses, identifying how effective marketing strategies can
improve visibility, attract and retain customers, and increase profitability. In addition, the study
aimed to explore the main challenges these companies face when implementing digital
marketing strategies, including the use of e-commerce to reach new audiences. The
methodology used included a literature review on marketing and digital marketing, as well as a
detailed case study of the company. Semi-structured interviews were conducted with small
business managers and an online questionnaire was applied to collect data. The data analysis
was performed using the content analysis technique, which allowed identifying patterns and
valuable insights into the practical application of marketing strategies and the impact of e-
commerce. The results showed that the use of digital marketing strategies, such as SEO, content
marketing and paid campaigns, were essential for the company's growth. In addition, the study
revealed that e-commerce was one of the main channels used by small businesses to increase
their visibility and reach new markets. The study also highlighted the importance of
personalizing services and implementing a loyalty program to increase customer retention. The
main challenges identified were the lack of knowledge about target audience segmentation and
difficulties in measuring the results of digital campaigns. The study concluded that marketing
is a crucial tool for the success of small businesses, allowing them to better meet customer
needs and increase their competitiveness in the market. Digital marketing strategies and the use
of e-commerce, when well planned and executed, can lead to significant results, such as
increasing visibility and customer base, in addition to promoting sustainable growth.

Keywords: small businesses; digital marketing; customer loyalty; business growth.
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INTRODUCAO

O marketing digital tem desempenhado um papel fundamental na evolucédo do mercado
contemporaneo, especialmente para pequenas e médias empresas. A popularizacdo da internet
e o crescimento do e-commerce abriram novas oportunidades, permitindo que negocios locais
alcancem publicos muito além de suas regides geogréaficas. No entanto, a0 mesmo tempo que
o ambiente digital oferece inlmeras vantagens, ele também traz desafios significativos,
especialmente para empresarios que possuem recursos limitados e pouca familiaridade com
ferramentas digitais.

Este trabalho tem como objetivo investigar o impacto do marketing digital nas pequenas
empresas e explorar como elas podem superar desafios para se posicionar de forma
competitiva. Por meio de um estudo detalhado com base em questionarios aplicados a
empresarios, identificamos as principais dificuldades enfrentadas, como a falta de
conhecimento técnico e a limitacdo de recursos financeiros. Além disso, examinamos as
expectativas desses empresarios em relacdo ao marketing digital e a percepcdo de valor em
contratar agéncias especializadas.

A pesquisa também destaca a importancia de estratégias eficazes como SEO, marketing de
conteddo e campanhas pagas. Esses elementos se mostraram cruciais ndo apenas para gerar
maior visibilidade, mas também para garantir um retorno sélido sobre o investimento. A
analise das respostas evidenciou o0 otimismo dos empresarios, que veem nos andncios online
uma ferramenta indispensavel para alavancar suas vendas e fortalecer a relagdo com o
publico-alvo.

O estudo de caso com a empresa Marketing WT aprofunda essa analise ao demonstrar a
aplicacdo pratica dessas estratégias e os resultados alcancados. A empresa enfrentava
dificuldades comuns as pequenas empresas, como a necessidade de otimizar campanhas e
gerar leads qualificados com um orgamento restrito. Contudo, ao adotar uma abordagem
integrada de marketing digital, conseguiu ndo apenas expandir sua presencga online, mas
também melhorar a eficiéncia de suas a¢des e alcancar maior sucesso no mercado.

Com este trabalho, buscamos fornecer uma contribuigéo relevante para a compreenséo do uso
do marketing digital por pequenas empresas, apresentando solugdes praticas e apontando a
importancia da capacitacdo continua, esperamos que 0s resultados desta pesquisa possam
orientar novos negocios e incentivar empresarios a explorarem o potencial do marketing
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digital como ferramenta de crescimento e inovagao em um cenario cada vez mais competitivo
e digitalizado.
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1 CONCEITO DE MARKETING E SUAS DEFINICOES

Ao abordar o conceito de marketing, Kotler e Armstrong (2020, p. 61)
afirmam que ele pode ser definido como o processo de identificar, criar, comunicar e entregar
valor aos clientes.

Segundo Ferrell e Hartline (2019, p. 49), o marketing evoluiu ao longo do
tempo, passando por diferentes eras, desde a énfase na producao até a era do marketing digital.

O marketing ¢ uma disciplina ampla que envolve diversas atividades
relacionadas a criacdo, comunicagdo, entrega e troca de valor entre uma organiza¢ao € seus
clientes, com o objetivo de satisfazer as necessidades do mercado-alvo e alcangar os objetivos
da organizagao.

O marketing ¢ uma funcdo essencial para qualquer organizacdo que busca
sucesso no mercado atual. Kotler e Armstrong (2020) definem marketing como um processo
multifacetado que engloba a identificagdo das necessidades e desejos dos clientes, a criagdo de
produtos ou servicos que satisfagam essas necessidades, a comunicacao eficaz desses produtos
ou servicos e o fornecimento de valor para os clientes. Essa defini¢dao destaca a importancia do
cliente no centro de todas as atividades de marketing.Ferrell e Hartline (2019) destacam a
evolucdo do marketing ao longo do tempo, passando por diferentes eras. Inicialmente, o
marketing estava centrado na produ¢do em massa, onde a preocupagdo principal era produzir
em grande escala para atender a demanda do mercado. Com o tempo, o foco mudou para a era
das vendas, onde a énfase estava em persuadir os clientes a comprar os produtos ou servicos
oferecidos.

Posteriormente, com o advento da era do marketing, houve uma mudanga
significativa para um enfoque mais centrado no cliente, reconhecendo a importancia de

entender e atender as necessidades dos clientes de maneira eficaz. Atualmente, com o
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surgimento da era do marketing digital, as organizacdes estdo utilizando tecnologias digitais e
plataformas online para se envolverem com os clientes de maneira mais direcionada e
personalizada. Em suma, o marketing ¢ uma disciplina dindmica e em constante evolugdo, que
abrange uma ampla gama de atividades voltadas para a criacdo de valor para os clientes e o
alcance dos objetivos organizacionais. Ele desempenha um papel fundamental no sucesso de
uma organiza¢do, permitindo-lhe satisfazer as necessidades do mercado-alvo e se destacar em
um ambiente competitivo.

Dentro do mercado de trabalho, as defini¢des de marketing se desdobram em
uma série de praticas e estratégias que as organizagdes empregam para alcancar seus objetivos
comerciais. Além das defini¢cdes conceituais que delineiam o proposito e a fun¢ao do marketing,
ha uma infinidade de abordagens taticas e metodologias que os profissionais de marketing
utilizam no dia a dia, uma das principais areas de foco dentro do marketing € a pesquisa de
mercado.

Essa pratica envolve a coleta e andlise de dados sobre o mercado, os
concorrentes € os consumidores. Com base nessas informacdes, as empresas podem entender
melhor as tendéncias do mercado, as preferéncias dos clientes e as lacunas no mercado que
podem ser exploradas. A pesquisa de mercado € essencial para orientar as decisdes de marketing
e garantir que as estratégias sejam direcionadas de forma eficaz, outro aspecto importante do
marketing ¢ o desenvolvimento de produtos e servigos. Isso inclui a concepgdo, criagao e
lancamento de novos produtos, bem como o aprimoramento € a atualizacdo dos produtos
existentes, os profissionais de marketing trabalham em estreita colaboragdo com equipes de
desenvolvimento de produtos para garantir que os produtos atendam as necessidades e
expectativas dos clientes e sejam posicionados de forma adequada no mercado, A comunicagao
também desempenha um papel fundamental no marketing. Isso inclui todas as formas de
comunicagdo com os clientes, desde campanhas publicitarias e materiais de marketing até a

presenca online e nas redes sociais.
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As estratégias de comunicagao visam construir e fortalecer o relacionamento
entre a marca € os consumidores, aumentar o reconhecimento da marca e influenciar o
comportamento de compra, além disso, o marketing envolve a gestdo de canais de distribui¢cao
e o estabelecimento de precos. Os profissionais de marketing devem decidir como distribuir
seus produtos ou servigos para alcangar o maior numero possivel de clientes e determinar a

estratégia de precos que maximizara a lucratividade da empresa.

1.1 A importancia do marketing

Ao discutir a importancia do marketing, Kotler e Armstrong® afirmam que ele
desempenha um papel fundamental no sucesso das empresas, permitindo que compreendam e
atendam as necessidades dos clientes de forma eficaz.

Segundo Ferrell e Hartline? o marketing é essencial para gerar demanda,
aumentar as vendas e construir e fortalecer a marca da  empresa.
O marketing € crucial para qualquer negocio, pois desempenha varias fungdes essenciais. Em
primeiro lugar, ele ajuda as empresas a entenderem seus clientes, suas necessidades e
preferéncias. Isso permite que as empresas criem produtos e servigos que atendam a essas
demandas especificas. Além disso, o marketing ajuda as empresas a se destacarem da
concorréncia, comunicando de forma eficaz o valor tnico que oferecem aos clientes.

A importancia do marketing transcende simplesmente a venda de produtos ou
servicos; ele ¢ fundamental para o sucesso e a sustentabilidade das empresas no mercado atual.
Kotler e Armstrong® ressaltam que o marketing é um pilar central para as empresas, pois
possibilita ndo apenas compreender, mas também antecipar e satisfazer as necessidades dos

clientes de maneira eficaz. Isso ndo s6 aumenta a fidelidade do cliente, mas também pode gerar

! KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 17. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2020 p. 149
2FERRELL, O. C.; HARTLINE, Michael D. Estratégia de Marketing. 7. ed. Boston: Cengage Learning,
2019.p. 158

8 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 17. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2020
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uma base de clientes leais e engajados, que sdo essenciais para o crescimento continuo da
empresa. Além disso, Ferrell e Hartline* destacam que o marketing ¢ uma ferramenta vital para
gerar demanda e impulsionar as vendas.

Através de estratégias de marketing bem planejadas e executadas, as
empresas podem criar conscientiza¢ao sobre seus produtos ou servigos, persuadir os clientes a
comprar e, finalmente, construir relacionamentos duradouros que vao além de uma Unica
transagdo. Isso ndo s6 aumenta as receitas a curto prazo, mas também contribui para o
crescimento sustentavel e a lucratividade a longo prazo. Além de impulsionar as vendas, o
marketing desempenha um papel crucial na construgdo e fortalecimento da marca da empresa.
Ao comunicar de forma consistente e eficaz os valores, a missao e a proposta unica de valor da
empresa, o marketing ajuda a diferenciar a marca no mercado e a criar uma conexao emocional
com os clientes.

Uma marca forte ¢ bem estabelecida ndo so atrai novos clientes, mas também
promove a lealdade e a advocacia da marca, o que pode resultar em uma vantagem competitiva
significativa. Em suma, o marketing ¢ essencial para o sucesso de qualquer negocio,
independentemente do setor ou tamanho da empresa. Ele ndo apenas ajuda a entender e atender
as necessidades dos clientes, mas também impulsiona as vendas, constroi e fortalece a marca

da empresa e cria uma base solida para o crescimento e a sustentabilidade a longo prazo.
1.2 Marketing digital
Ao discutir a importancia do marketing, Kotler e Armstrong® afirmam que ele

desempenha um papel fundamental no sucesso das empresas, permitindo que compreendam e

atendam as necessidades dos clientes de forma eficaz.

4FERRELL, O. C.; HARTLINE, Michael D. Estratégia de Marketing. 7. ed. Boston: Cengage Learning, 2019

5 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 17. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2020 p. 127
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Segundo Ferrell ¢ Hartline®, o marketing é essencial para gerar demanda,
aumentar as vendas e construir e fortalecer a marca da  empresa
Marketing digital ¢ a aplicacdo de estratégias de promog¢do e publicidade através de canais
digitais, como redes sociais, motores de busca, e-mail e websites, visando alcangar e envolver
um publico-alvo especifico, gerando assim maior visibilidade, engajamento e conversdes para
uma marca, produto ou servigo.

A importancia do marketing, conforme destacado por diferentes autores, ¢é
inegavel e se estende para além das fronteiras tradicionais do mercado. Kotler e Armstrong’
enfatizam que o marketing desempenha um papel crucial no sucesso das empresas ao permitir
que compreendam e atendam as necessidades dos clientes de maneira eficaz. Esta compreensao
profunda das demandas do mercado € essencial para o desenvolvimento de produtos e servicos
que realmente agreguem valor aos consumidores, aumentando assim a satisfagao e a lealdade
do cliente.

Além disso, Ferrell e Hartline 8destacam que o marketing ndo se limita apenas
a satisfazer as necessidades existentes dos clientes, mas também ¢ fundamental para gerar
demanda, impulsionar as vendas e fortalecer a marca da empresa. Através de estratégias de
marketing bem planejadas e executadas, as empresas podem criar uma presenga forte e distinta
no mercado, estabelecendo uma conexdao emocional com os consumidores e construindo
relacionamentos duradouros que transcendem simples transagdes comerciais.

No contexto atual, o marketing digital emergiu como uma ferramenta
poderosa para alcangar e envolver um publico-alvo especifico de maneira mais direcionada e
personalizada. Definido como a aplicacdo de estratégias de promogao e publicidade através de

canais digitais, como redes sociais, motores de busca, e-mail e websites, o marketing digital

6 FERRELL, O. C.; HARTLINE, Michael D. Estratégia de Marketing. 7. ed. Boston: Cengage Learning, 2019
p.23

7 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 17. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2020

8 FERRELL, O. C.; HARTLINE, Michael D. Estratégia de Marketing. 7. ed. Boston: Cengage Learning, 2019
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oferece as empresas a capacidade de aumentar sua visibilidade, engajamento e conversodes de
forma significativa® .

Ao adotar abordagens inovadoras e tecnologicamente avancadas, o marketing
digital permite que as empresas alcancem os consumidores onde eles estdo, seja em suas redes
sociais favoritas, em suas caixas de entrada de e-mail ou enquanto pesquisam informacgdes
relevantes online. Isso nao s6 amplia o alcance da marca, mas também proporciona
oportunidades sem precedentes para interagir com os clientes em tempo real, coletar feedback
instantaneo e adaptar as estratégias de marketing de acordo com as necessidades e preferéncias
do publico-alvo.

Em resumo, o marketing digital representa uma evolugdo significativa na
forma como as empresas abordam e interagem com os consumidores no cenario digital atual.
Ao combinar os principios fundamentais do marketing com as inovagdes tecnologicas, as
empresas podem maximizar seu impacto e eficadcia no mercado, alcangando assim um sucesso

sustentavel e duradouro.

1.3 Ferramentas do marketing digital

Segundo Kotler e Armstrong®®,as ferramentas do marketing digital, como
SEO, SEM, e-mail marketing, entre outras, sdo essenciais para alcangar € engajar o publico-
alvo de forma eficaz.

Ferrell e Hartline!! destacam que o uso adequado das ferramentas do
marketing digital pode aumentar a visibilidade da marca, gerar trafego qualificado para o site e

impulsionar as vendas.

® SMITH, Robert. Marketing Digital 101: Guia para Iniciantes. S3o Paulo: Editora XYZ, 2019.

10 KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 17. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2020 p.74

1 FERRELL, O. C.; HARTLINE, Michael D. Estratégia de Marketing. 7. ed. Boston: Cengage Learning, 2019
p 89
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Durante minha experiéncia com ferramentas de marketing, tive um excelente
resultado com meus clientes, através dessas poderosas ferramentas, que nos facilitam nosso
trabalho diario, fazendo com que economizamos tempo, para darmos mais aten¢do em outros
aspectos.

As ferramentas do marketing digital sdo componentes essenciais para a
execucdo eficaz de estratégias de marketing online, como destacado por Kotler e Armstrong*2
e Ferrell e Hartline!®.Estas ferramentas abrangem uma ampla gama de técnicas e plataformas
projetadas para alcangar e envolver o publico-alvo de maneira eficiente e impactante. Search
Engine Optimization (SEO), Search Engine Marketing (SEM), e-mail marketing e outras
ferramentas do marketing digital sdo vitais para aumentar a visibilidade da marca, gerar trafego
qualificado para o site e impulsionar as vendas, como mencionado por Kotler e Armstrong* e
Ferrell e Hartline (2019).%°

O SEO, por exemplo, ¢ fundamental para melhorar o posicionamento de um
site nos resultados de busca organica, aumentando assim sua visibilidade e atratividade para os
usudrios que procuram por produtos ou servicos relacionados. Por outro lado, o SEM envolve
estratégias de publicidade paga nos mecanismos de busca, como o Google Ads, que podem
direcionar trafego qualificado para o site em tempo recorde. O e-mail marketing, por sua vez,
continua sendo uma ferramenta poderosa para envolver os clientes existentes, bem como para
alcancar novos leads. Estratégias de segmentacao de lista, personalizagdo de contetido e
automagdo de campanhas podem aumentar significativamente a eficacia e o impacto das
campanhas de e-mail, gerando resultados mensuraveis em termos de engajamento e conversoes.

Além dessas ferramentas tradicionais, o marketing digital abrange uma série
de outras plataformas e técnicas, como marketing de conteudo, marketing de midia social,

marketing de influenciadores e muito mais, cada uma oferecendo oportunidades tnicas para

12 Op. Cit.
183 Op. Cit.
14 Op. Cit.
15 Op. Cit.
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alcancar e conectar-se com o publico-alvo de maneira auténtica e significativa. Minha propria
experiéncia com essas ferramentas de marketing confirma sua eficicia e importancia no cenario
digital atual. Ao utilizar estratégias baseadas em dados e tecnologia, pude alcangar resultados
mensuraveis e positivos para meus clientes, aumentando sua visibilidade online, gerando leads
qualificados e impulsionando as vendas.

Em suma, as ferramentas do marketing digital desempenham um papel
fundamental no sucesso das estratégias de marketing online, permitindo que as empresas
alcancem e envolvam seu publico-alvo de maneira eficaz e impactante. Ao incorporar estas
ferramentas em suas estratégias de marketing, as empresas podem maximizar seu alcance e

impacto no mercado digital em constante evolugao.

1.4 Aspectos metodologicos (4P’S)

Conforme enfatizado por McCarthy'® [...] "Os 4P's do marketing - Produto,
Prego, Praca e Promogao - tém sido amplamente utilizados como um framework metodologico
para planejar e executar estratégias de marketing".

Essa metodologia dos 4P, ¢ essencial para utilizar nas campanhas de
marketing, pois assim consigo planejar e executar em todos os meus projetos, da melhor forma
possivel, buscando errar menos nas criagdes dos meus planejamentos.

A metodologia dos 4P do marketing, proposta por McCarthy'’,continua sendo
um framework fundamental e amplamente utilizado para o planejamento e execugdo de
estratégias de marketing. Os 4P, que representam Produto, Preco, Praga e Promogao, fornecem
uma estrutura metodologica abrangente que aborda os principais elementos envolvidos na

comercializacdo de um produto ou servigo. Produto refere-se a oferta especifica que uma

empresa disponibiliza ao mercado, incluindo suas caracteristicas, beneficios e atributos Unicos.

1 MCCARTHY, E. J. Basic Marketing: A Managerial Approach. Irwin, 1960 p.29
17 Op. Cit.
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A compreensao profunda do produto € essencial para atender as necessidades
e expectativas dos clientes de forma eficaz. Prego diz respeito a determinagdao do valor
monetario atribuido ao produto ou servico. Estabelecer um preco adequado ¢ crucial para
garantir a lucratividade e a competitividade no mercado, a0 mesmo tempo em que maximiza o
valor percebido pelos clientes. Praga refere-se aos canais de distribuicao utilizados para
disponibilizar o produto ou servigo aos consumidores finais. Escolher os canais de distribuicao
adequados ¢ fundamental para garantir a acessibilidade e conveniéncia do produto para o
publico-alvo. Promogao engloba as atividades de comunicagdo e marketing destinadas a
informar, persuadir e lembrar os clientes sobre o produto ou servico. Estratégias de promog¢ao
eficazes podem aumentar a conscientizagdo da marca, gerar demanda e influenciar as decisdes
de compra dos consumidores.

A aplicagdo dos 4P do marketing em campanhas de marketing proporciona
uma abordagem abrangente e estruturada para o planejamento e execucdo de projetos. Ao
considerar cada elemento dos 4P de forma integrada e interdependente, os profissionais de
marketing podem criar estratégias mais coesas € eficazes, minimizando assim 0s erros €
maximizando os resultados.

Na minha propria pratica de marketing, tenho encontrado grande valor na
metodologia dos 4P, pois ela me permite abordar cada aspecto do marketing de maneira
sistematica e holistica. Ao utilizar os 4P como um guia, posso garantir que todas as bases
estejam cobertas em meus planos e que minhas campanhas sejam planejadas e executadas com
eficiéncia e eficacia. Em resumo, os 4P do marketing continuam sendo uma metodologia
essencial e altamente relevante para os profissionais de marketing, proporcionando uma
estrutura sélida para o planejamento e execucao de estratégias bem-sucedidas. Ao incorporar
os principios dos 4P em suas praticas de marketing, os profissionais podem aumentar suas

chances de sucesso e alcancar resultados excepcionais em seus projetos e campanhas.
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1.5 E-commerce e a internet

Conforme destacado por Chaffey®®, [...]"O e-commerce, impulsionado pela
expansao da internet, tem transformado profundamente os modelos de negdcios ¢ as interagdes
entre empresas ¢ consumidores".

O e-commerce foi crucial na época da pandemia, pois as empresas que nao
utilizavam dessa plataforma, precisou construir sua loja virtual, para continuar com seu
faturamento, e ndo perder para seus concorrentes.

O e-commerce, impulsionado pelo crescimento exponencial da internet,
desempenha um papel significativo na transformagao dos modelos de negdcios e nas interagdes
entre empresas ¢ consumidores, como destacado por Chaffey!®. Com a proliferagio da
conectividade online e o aumento da confian¢a dos consumidores em realizar transagdes pela
internet, o e-commerce emergiu como uma forga disruptiva que redefine a maneira como as
empresas conduzem seus negocios e se envolvem com os clientes.

Durante a pandemia, o e-commerce assumiu um papel ainda mais crucial, pois
as restri¢des de movimento e as medidas de distanciamento social limitaram significativamente
as interagdes fisicas entre empresas e consumidores. As empresas que ja tinham uma presenga
estabelecida no e-commerce estavam em uma posi¢do vantajosa, pois podiam continuar
operando e atendendo aos clientes através de suas plataformas online. No entanto, para aquelas
empresas que ainda ndo haviam adotado o e-commerce, a pandemia serviu como um catalisador
para a rapida implementacdo de estratégias de comércio eletronico.

A necessidade de adaptar-se rapidamente ao novo ambiente digital levou muitas
empresas a construir suas proprias lojas virtuais e a explorar novas oportunidades de vendas
online. Essa rapida transi¢do para o e-commerce ndo apenas permitiu que as empresas

continuassem gerando receitas durante tempos desafiadores, mas também abriu novos canais

18 CHAFFRY, Dave. Digital Business and E-Commerce Management. Pearson, 2019 p. 138
19 Op. Cit.
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de vendas e expandiu seu alcance para um publico mais amplo. Além disso, o e-commerce
oferece vantagens adicionais, como a capacidade de personalizar a experiéncia do cliente,
otimizar processos de vendas e coletar dados valiosos para informar futuras estratégias de
marketing e negocios. A medida que o e-commerce continua a evoluir e se tornar cada vez mais
integrado ao cendario comercial, ¢ fundamental para as empresas reconhecerem sua importancia
e investirem em infraestrutura e estratégias que capitalizem plenamente as oportunidades
oferecidas por esse canal de vendas em constante crescimento.

Assim, o e-commerce ndo apenas transformou profundamente a forma como as
empresas operam e interagem com os consumidores, mas também se tornou uma ferramenta
essencial para a resiliéncia e o crescimento dos nego6cios em um mundo cada vez mais

digitalizado e orientado pela internet.

1.6 Marketing de conteudo

Segundo Pulizzi®, [...]"O marketing de contetido ¢ uma abordagem estratégica
focada na criacao e distribui¢do de conteudo valioso, relevante e consistente para atrair e reter
um publico claramente definido e, em ltima analise, impulsionar a¢des lucrativas dos clientes".

Com o marketing de conteudo, as agéncias de marketing auxiliaram seus clientes
a trabalhar nele, fazendo com que os clientes engajam mais com a empresa, € comprem mais
vezes, buscando uma retencao maior do seu publico.

O marketing de contetido, conforme definido por Pulizzi®

, € uma estratégia
fundamental que visa criar e distribuir contetido valioso, relevante e consistente para atrair,
envolver e reter um publico especifico, com o objetivo final de impulsionar a¢des lucrativas

dos clientes.

20 PULIZZI, Joe. Epic Content Marketing: How to Tell a Different Story, Break Through the Clutter, and Win
More Customers by Marketing Less. New York: McGraw Hill Professional, 2014 p. 61
21 OP. Cit.
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Essa abordagem estratégica se baseia na ideia de que ao fornecer contetido de
alta qualidade e relevancia, as empresas podem estabelecer conexdes significativas com seu
publico-alvo, aumentar a confianga e a credibilidade da marca e, por fim, estimular agdes que
levem a resultados comerciais positivos, ao adotar o marketing de contetido, as agéncias de
marketing t€ém desempenhado um papel crucial na capacitagao de seus clientes para maximizar
o potencial dessa estratégia.

Por meio da criacdo e distribui¢do estratégica de conteido valioso, as empresas
podem posicionar-se como autoridades em seus respectivos nichos de mercado, construir
relacionamentos mais profundos com os clientes e influenciar positivamente suas decisoes de
compra. Uma das principais vantagens do marketing de contetido ¢ sua capacidade de engajar
os clientes ao longo de todo o ciclo de compra, desde a conscientizacdao e consideracdo até a
conversao e a fidelizagdo. Ao fornecer conteudo relevante e Util em cada estagio do processo
de compra, as empresas podem guiar os clientes através da jornada do comprador de forma mais
eficaz, aumentando assim as chances de conversdo e retencdo a longo prazo. Além disso, o
marketing de conteido ¢ uma ferramenta poderosa para promover a fidelizagdo do cliente,
incentivando o engajamento continuo e a lealdade a marca. Ao fornecer regularmente conteudo
de valor, as empresas podem manter seus clientes interessados, informados e envolvidos,
incentivando repetidas interagdes e compras futuras. Na minha prépria experiéncia com o
marketing de contetdo, tenho testemunhado os beneficios tangiveis que essa estratégia pode
proporcionar.

Ao desenvolver e implementar estratégias de conteudo personalizadas para meus
clientes, pude aumentar significativamente o envolvimento do publico, impulsionar as
conversoes e fortalecer a presenca online das marcas que represento, o marketing de contetido
continua a desempenhar um papel fundamental no arsenal de ferramentas de marketing das
empresas, oferecendo uma maneira poderosa de construir relacionamentos significativos com
os clientes, impulsionar o crescimento dos negdcios e diferenciar-se da concorréncia em um

mercado cada vez mais competitivo e orientado pelo conteudo.
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1.7 O uso das midias sociais

Segundo Pulizzi??, [...]"O marketing de conteido é uma abordagem
estratégica focada na criacdo e distribui¢do de conteudo valioso, relevante e consistente para
atrair e reter um publico claramente definido e, em tltima analise, impulsionar agdes lucrativas
dos clientes".

A midia social, ela ¢ essencial dentro da empresa, gerando valor a marca,
trazendo um publico mais qualificado para conseguir vender o seu produto, investindo menos
capital, e tendo uma lucratividade maior, devido ao fato de aquecer sua audiéncia dentro da
midia organica.

As midias sociais desempenham um papel fundamental no cenario do
marketing digital contemporaneo, como destacado por Pulizzi?® . Ao integrar estratégias de
marketing de contetido com o uso inteligente das midias sociais, as empresas podem ampliar
sua presenca online, construir relacionamentos significativos com os clientes e impulsionar o
crescimento dos negocios de forma eficaz e econdmica.

O marketing de conteudo, conforme mencionado anteriormente, concentra-
se na criagdo e distribuicdo de conteudo valioso, relevante e consistente para atrair e reter um
publico definido. As midias sociais servem como um canal vital para distribuir esse conteudo e
alcangar o publico-alvo de maneira direta e envolvente.

Ao compartilhar contetdo interessante e informativo em plataformas de
midia social como Facebook, Instagram, Twitter e LinkedIn, as empresas podem aumentar a
visibilidade da marca, estimular o engajamento do publico e fortalecer os lacos com os clientes

existentes.

22 PULIZZI, Joe. Epic Content Marketing: How to Tell a Different Story, Break Through the Clutter, and Win
More Customers by Marketing Less. New York: McGraw Hill Professional, 2014 p. 129
23 Op. cit.
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Além disso, as midias sociais oferecem as empresas a oportunidade tunica de
interagir diretamente com os clientes, receber feedback em tempo real e responder rapidamente
as preocupagoes e perguntas dos consumidores. Essa comunicacao bidirecional ndo s6 melhora
a experiéncia do cliente, mas também permite que as empresas compreendam melhor as
necessidades e preferéncias do publico-alvo, informando assim futuras estratégias de marketing
e negdcios. Um dos principais beneficios das midias sociais ¢ sua capacidade de gerar valor
para a marca com investimentos relativamente baixos. Ao contrario dos métodos de marketing
tradicionais, as midias sociais permitem que as empresas alcancem um grande publico com um
investimento minimo em comparacao, especialmente quando se trata de conteido organico.
Isso significa que as empresas podem aumentar sua lucratividade, aproveitando as
oportunidades oferecidas pelas midias sociais para expandir sua presenca online e impulsionar
as vendas.

Em resumo, o uso inteligente das midias sociais pode trazer inimeros
beneficios para as empresas, desde aumentar a visibilidade da marca até melhorar o
engajamento do publico e impulsionar as vendas. Ao integrar estratégias de marketing de
conteudo com o poder das midias sociais, as empresas podem posicionar-se de forma mais

competitiva no mercado digital atual e alcangar um sucesso sustentavel a longo prazo.

1.8 Planejamento de marketing e estratégico

Conforme destacado por Cobra?* | [...]"O planejamento de marketing é uma
ferramenta essencial para as empresas alcangarem seus objetivos, fornecendo uma estrutura
sistematica para a tomada de decisdes e a alocacdo eficiente de recursos".

O planejamento de marketing ¢ de fato uma ferramenta essencial para o

sucesso das empresas, como enfatizado por Cobra?. Ele fornece uma estrutura sistematica que

24 COBRA, Marcos. Marketing Basico: Uma Perspectiva Brasileira. Sio Paulo: Atlas, 2001 p.83
%5 Op. Cit
p. Cit.
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orienta a tomada de decisdes e a alocagdo eficiente de recursos, permitindo que as empresas
alcancem seus objetivos de forma mais eficaz e eficiente. Ao realizar um planejamento de
marketing cuidadoso e abrangente, as empresas podem definir claramente seus objetivos,
identificar seu publico-alvo, analisar o ambiente competitivo, definir estratégias e taticas
adequadas e estabelecer métricas de desempenho para avaliar o sucesso de suas iniciativas de
marketing.

Além disso, o planejamento de marketing permite uma alocagdo mais
eficiente de recursos, garantindo que os investimentos em marketing sejam direcionados para
as areas de maior impacto e retorno sobre o investimento. Isso ajuda as empresas a otimizar
seus orcamentos de marketing e a maximizar o valor gerado a partir de cada iniciativa. Na
minha propria experiéncia, tenho visto os beneficios tangiveis de um planejamento de
marketing solido.

Ao me dedicar a desenvolver planos de marketing detalhados e estratégicos
para meus projetos, pude melhorar a qualidade e a eficacia das minhas campanhas, aumentando
assim a confian¢a dos meus clientes e alcangando resultados mais consistentes e previsiveis.
Além disso, o planejamento de marketing me proporcionou uma sensacdo de seguranca e
controle sobre meus projetos, permitindo que eu antecipasse e mitigasse potenciais desafios e
obstaculos antes que eles se tornassem problemas reais. Isso me deu mais confianga em minhas
habilidades e na capacidade de entregar resultados positivos para meus clientes.

Em resumo, o planejamento de marketing ¢ uma pratica fundamental que
todas as empresas devem adotar para alcancar o sucesso a longo prazo. Ao investir tempo e
recursos na elaboracdo de planos de marketing abrangentes e bem estruturados, as empresas
podem aumentar suas chances de alcancar seus objetivos e se destacar em um mercado cada

vez mais competitivo e dindmico.
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2 PEQUENAS EMPRESAS E A IMPORTANCIA DO MARKETING

As pequenas empresas sao fundamentais para o desenvolvimento econdmico,
especialmente em paises em desenvolvimento. Elas geram uma quantidade significativa de
empregos, promovem a inovagao e contribuem para a diversificacdo da economia. No entanto,
enfrentam muitos desafios, como recursos financeiros limitados, falta de conhecimento em
gestdo e dificuldades em competir com grandes corporagdes. Nesse contexto, o marketing se
torna uma ferramenta essencial para a sobrevivéncia e o crescimento dessas empresas.

Kotler e Keller® argumentam que o marketing ¢ vital para identificar e
satisfazer as necessidades dos clientes, permitindo que pequenas empresas se destaquem em
um mercado competitivo. Um marketing eficaz pode ajudar essas empresas a construir uma
marca forte, aumentar a visibilidade, atrair e reter clientes e, por fim, impulsionar as vendas e a
lucratividade. O marketing ndo ¢ apenas uma ferramenta para vender produtos, mas um meio
para entender os clientes e criar valor para eles, o que € crucial para o sucesso sustentavel das
pequenas empresas.

O marketing eficaz também permite que as pequenas empresas diferenciem
seus produtos ou servicos em um mercado saturado. Isso € alcangado através da criacdo de uma
proposta de valor unica que ressoe com o publico-alvo. Além disso, o marketing permite que
as empresas construam relacionamentos duradouros com os clientes, aumentando a fidelidade
e a retencdo. Em um ambiente onde as grandes empresas dominam, as pequenas empresas
podem usar o marketing para se posicionar de maneira Unica e atrair clientes que valorizem a

personalizacdo e o atendimento ao cliente.

2.1 Procedimentos metodologicos

%6 KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracio de Marketing. 14. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2016
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Para compreender a importancia do marketing nas pequenas empresas, este
estudo utilizou uma abordagem metodologica qualitativa. Foram realizadas revisdes
bibliograficas abrangentes e estudos de caso detalhados. A revisdo bibliografica incluiu a
analise de livros, artigos académicos e publicagdes especializadas que discutem o marketing
em pequenas empresas. Os estudos de caso foram selecionados com base em empresas que
implementaram com sucesso estratégias de marketing.

As informagoes coletadas foram analisadas através da técnica de analise de
conteudo, identificando padrdes e temas recorrentes. Além disso, foram conduzidas entrevistas
semiestruturadas com gestores de pequenas empresas para obter insights sobre suas
experiéncias praticas com o marketing. Essa abordagem permitiu uma compreensiao
aprofundada das praticas de marketing e dos desafios enfrentados pelas pequenas empresas.

As entrevistas semiestruturadas proporcionaram uma visao rica e detalhada
das experiéncias dos gestores com o marketing. Foram explorados temas como a
implementagdo de estratégias de marketing, os desafios enfrentados, os resultados alcangados
e as ligdes aprendidas. A analise de contetido das entrevistas permitiu identificar temas comuns
e insights valiosos sobre como o marketing pode ser usado para impulsionar o sucesso das

pequenas empresas.

2.2 Apresentacio e Analise dos Dados

Esta secdo apresenta e analisa os dados coletados a partir da revisdo
bibliografica e dos estudos de caso. A andlise ¢ dividida em quatro partes, correspondentes aos

compostos de marketing (4Ps): produto, preco, promocao e distribuigao.

2.2.1 Analise do composto de produto
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O composto de produto refere-se as caracteristicas dos produtos ou servigos
oferecidos pelas pequenas empresas. Empresas que investem em pesquisa e desenvolvimento
para aprimorar ou criar novos produtos inovadores tendem a ter um desempenho superior no
mercado. A empresa Marketing WT, por exemplo, frequentemente analisa o feedback dos
clientes para ajustar seus servigcos de marketing digital. Essa pratica ndo s6 melhora a qualidade
dos servicos oferecidos, mas também fortalece a relacao com os clientes, resultando em maior
satisfacdo e fidelidade?’ .

O desenvolvimento de produtos envolve varias etapas, desde a concepgao até
o langamento. As pequenas empresas devem estar atentas as necessidades e desejos dos clientes,
utilizando técnicas de pesquisa de mercado para obter insights valiosos. Além disso, a inovagao
¢ crucial para manter a competitividade. Empresas que conseguem introduzir novos produtos
ou melhorias significativas em produtos existentes t€ém uma vantagem competitiva
significativa.

A personaliza¢do dos produtos também € uma estratégia eficaz para pequenas
empresas. Ao oferecer produtos que atendem especificamente as necessidades dos clientes, as
empresas podem diferenciar-se no mercado. A Marketing WT, por exemplo, personaliza seus
servigos de marketing digital com base nas necessidades especificas de cada cliente, o que

resulta em uma maior satisfagao e fidelidade do cliente.

2.2.2 Analise do composto de preco

A politica de precos ¢ um dos elementos mais criticos do marketing. Pequenas
empresas precisam equilibrar a necessidade de competitividade com a necessidade de
lucratividade. A analise dos casos estudados mostrou que empresas que adotam estratégias de
precos baseadas em valor, em vez de apenas competir por preco, conseguem atrair e reter

clientes de forma mais eficaz. A Marketing WT, por exemplo, utiliza uma abordagem de

2T KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administra¢io de Marketing. 14. ed. Sdo Paulo: Pearson, 2016



30

precificacdo que enfatiza o valor Unico de seus servigos, destacando a personalizagdo e a
eficacia de suas campanhas de marketing digital. Isso permite que a empresa mantenha margens
de lucro saudéveis, enquanto oferece um valor claro aos clientes (Kotler & Armstrong, 2020).

A precificag¢do baseada em valor envolve entender o que os clientes valorizam
em um produto ou servico e ajustar os pregos de acordo. Isso pode incluir caracteristicas do
produto, qualidade, atendimento ao cliente e outros fatores que influenciam a percepgao de
valor dos clientes. Ao focar no valor percebido, as empresas podem justificar pregcos mais altos
e melhorar a lucratividade.

Estratégias de desconto e promog¢des também podem ser utilizadas para atrair
clientes, especialmente em mercados competitivos. No entanto, ¢ importante que essas
estratégias sejam bem planejadas para evitar a erosdo das margens de lucro. Ofertas especiais e
programas de fidelidade sdo exemplos de como as pequenas empresas podem utilizar

promogdes para aumentar as vendas e a fidelidade dos clientes.

2.2.3 Analise do composto de promogao

A promocao envolve todas as atividades de comunica¢do que uma empresa
utiliza para divulgar seus produtos e servi¢os. Pequenas empresas que utilizam uma combinagao
de marketing digital e tradicional tendem a alcangar melhores resultados. A Marketing WT, por
exemplo, utiliza estratégias integradas de marketing digital, incluindo SEO, marketing de
conteudo e campanhas de midia social, para aumentar a visibilidade e o engajamento do cliente.
Essas estratégias tém se mostrado eficazes para aumentar o reconhecimento da marca e atrair

novos clientes, demonstrando a importancia de uma abordagem promocional diversificada.?®

2 FERRELL, O. C.; HARTLINE, Michael D. Estratégia de Marketing. 7. ed. Boston: Cengage Learning,
2019.
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O marketing digital oferece inimeras oportunidades para pequenas empresas
alcancarem um publico amplo com um or¢camento relativamente pequeno. As redes sociais, por
exemplo, permitem que as empresas interajam diretamente com os clientes, construindo
relacionamentos e aumentando a lealdade. Além disso, técnicas como SEO e marketing de
contetido ajudam a aumentar a visibilidade online e atrair trafego qualificado para o site da
empresa.

A publicidade tradicional, como anuncios impressos e campanhas de radio,
também pode ser eficaz, especialmente em mercados locais. A combinacao de métodos digitais
e tradicionais permite que as pequenas empresas alcancem diferentes segmentos de mercado e

maximizem o impacto de suas campanhas promocionais.

2.2.4 Analise do composto de distribuicao

A distribuicdo refere-se aos canais utilizados para levar os produtos aos
consumidores finais. Pequenas empresas que utilizam uma rede de distribui¢do eficiente, que
inclui tanto canais fisicos quanto digitais, conseguem alcancar um publico mais amplo e
aumentar suas vendas. A flexibilidade e a capacidade de adaptagdo a diferentes mercados
também sdo fatores cruciais para o sucesso. A Marketing WT, por exemplo, oferece seus
servicos tanto online quanto através de parcerias estratégicas com outras empresas de
marketing, ampliando seu alcance e tornando seus servigos mais acessiveis a uma variedade de
clientes.?®

A escolha dos canais de distribuicdo € crucial para garantir que os produtos
ou servicos estejam disponiveis para os clientes no momento e local certos. As pequenas

empresas podem utilizar lojas fisicas, plataformas de e-commerce, marketplaces e parcerias

29 CHRISTOPHER, Martin. Logistica e gerenciamento da cadeia de suprimentos: estratégias para a
reducio de custos e melhoria dos servicos. 2. ed. Sdo Paulo: Pioneira Thomson Learning, 2016
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com distribuidores para alcangar seus clientes. A integracao de canais online e offline pode
aumentar a conveniéncia para os clientes e melhorar a experiéncia de compra.

Além disso, a gestdo eficiente da cadeia de suprimentos ¢ essencial para
garantir que os produtos sejam entregues de forma oportuna e econdmica. Isso inclui a
coordenacdo com fornecedores, a gestao de estoques e a logistica de transporte. As pequenas
empresas que conseguem otimizar sua cadeia de suprimentos podem melhorar a satisfagdo do

cliente e reduzir custos operacionais.

3 ESTUDO DE CASO

O estudo de caso ¢ uma metodologia de pesquisa que permite uma analise
aprofundada e detalhada de um fendmeno especifico dentro de um contexto real. Neste capitulo,
serd apresentado um estudo de caso da empresa "Marketing WT", uma pequena empresa de
marketing digital que implementou estratégias de marketing e alcangou resultados
significativos.

O estudo de caso visa explorar como a Marketing WT utilizou estratégias de
marketing para crescer e se destacar no competitivo mercado de marketing digital. A
metodologia de pesquisa inclui a coleta de dados através de entrevistas, analise de documentos
e observagao direta. Este estudo proporcionard insights valiosos sobre as praticas de marketing

que podem ser aplicadas por outras pequenas empresas para alcangar o sucesso.

3.1 Selecdo da empresa
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A empresa selecionada para este estudo de caso ¢ a "Marketing WT",
uma pequena empresa de marketing digital localizada em Votuporanga, Sdo Paulo. A escolha
desta empresa foi baseada em seu notavel crescimento nos ultimos cinco anos, atribuido em
grande parte a adog¢do de estratégias de marketing inovadoras.

A Marketing WT comegou como uma pequena agéncia focada em
servigos de marketing digital para empresas locais. Com o tempo, expandiu seu portfolio de
servigos para incluir SEO, marketing de contetdo, gestdo de midias sociais e publicidade
online. A empresa se destacou por sua abordagem personalizada e orientada para resultados,

conquistando uma base de clientes fiéis e satisfeitos.

3.2 Coleta de dados

Os dados para este estudo foram coletados através de varias fontes, incluindo
entrevistas com os gestores da empresa, analise de documentos internos e observagao direta das
praticas de marketing. As entrevistas seguiram um roteiro semiestruturado, permitindo
flexibilidade para explorar temas relevantes conforme surgiam. Além disso, foram analisados
relatorios de desempenho e dados financeiros para avaliar o impacto das estratégias de
marketing na empresa.

As entrevistas com os gestores da Marketing WT proporcionaram insights
valiosos sobre a visdo estratégica da empresa, os desafios enfrentados e as estratégias
implementadas. Foram discutidos temas como a importancia do marketing digital, a
personalizacdo dos servicos e as abordagens inovadoras utilizadas para atrair e reter clientes.

A andlise de documentos internos, como relatérios de desempenho,
campanhas de marketing e feedback dos clientes, forneceu uma visao detalhada das operacoes

da empresa e do impacto das estratégias de marketing implementadas. A observacdo direta
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permitiu uma compreensao pratica das atividades didrias da empresa e da eficacia das suas

estratégias de marketing.

3.3 Analise de dados

Os dados coletados foram analisados utilizando a técnica de analise de
conteudo, que envolve a codificagdio dos dados em categorias tematicas. A seguir, s3o

apresentadas as principais categorias identificadas e uma discussao sobre os achados.

3.3.1 Estratégias de marketing implementadas

A Marketing WT adotou varias estratégias de marketing que contribuiram
para seu sucesso. Entre elas, destacam-se o uso de midias sociais para promogao de produtos,
a implementacdo de um programa de fidelidade para clientes e a personaliza¢do de produtos
com base no feedback dos clientes. Essas estratégias permitiram a empresa aumentar sua base
de clientes e melhorar a satisfacdo e a lealdade dos clientes existentes.

A empresa investiu significativamente em SEO e marketing de conteudo, o
que resultou em um aumento substancial da visibilidade online e na atragdo de um publico mais
qualificado. A utilizag@o de técnicas avancadas de SEO ajudou a Marketing WT a melhorar seu
ranking nos motores de busca, atraindo trafego organico de alta qualidade. Além disso, a criagao
de conteudo relevante e valioso estabeleceu a empresa como uma autoridade em marketing
digital, aumentando a confianga e o engajamento dos clientes.

A Marketing WT também utilizou campanhas de midia social para alcangar
um publico mais amplo e aumentar o engajamento. As campanhas foram cuidadosamente
planejadas e executadas, utilizando uma combinacdo de postagens organicas € pagas para

maximizar o alcance e o impacto. A empresa utilizou plataformas como Facebook, Instagram e
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LinkedIn para interagir com os clientes, compartilhar conteido valioso e promover seus

Servigos.

3.3.2 Programa de fidelidade

A implementa¢do de um programa de fidelidade foi outra estratégia crucial
para a Marketing WT. O programa foi projetado para recompensar os clientes leais com
beneficios exclusivos, como descontos em servigos, acesso antecipado a novos produtos e
convites para eventos especiais. Este programa ajudou a aumentar a retencdo de clientes e a
promover a lealdade a marca.

Os dados coletados mostraram que os clientes que participavam do programa
de fidelidade tinham uma taxa de retengao significativamente maior do que os clientes que nao
participavam. Além disso, esses clientes eram mais propensos a recomendar a empresa a outros,

resultando em um aumento no nimero de novos clientes através do marketing boca a boca.

3.3.3 Personalizagdo de produtos

A personalizag@o dos servigos de marketing digital oferecidos pela Marketing
WT foi uma estratégia diferenciada que ajudou a empresa a se destacar da concorréncia. A
empresa utilizou o feedback dos clientes para adaptar e melhorar seus servigos, garantindo que
cada cliente recebesse uma solucdo de marketing personalizada que atendesse as suas
necessidades especificas.

A personalizag@o envolveu a criagdo de campanhas de marketing sob medida,
adaptadas as metas e objetivos de cada cliente. Isso incluiu a personalizagdo de estratégias de

SEO, campanhas de midia social e conteudo de marketing. A abordagem personalizada nao sé
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melhorou a satisfagdo do cliente, mas também resultou em melhores resultados de marketing,

como aumento do trafego, maior engajamento e crescimento das vendas.

3.3.4 Resultados alcancados

Desde a implementagdo das estratégias de marketing, a Marketing WT
observou um aumento significativo em suas vendas e na sua participagdo de mercado. A
empresa também relatou uma melhora na percepcdo da marca e um aumento no engajamento
dos clientes nas plataformas de midia social. Especificamente, a empresa conseguiu aumentar
suas vendas em 30% no ultimo ano e expandir sua base de clientes em 50%. Esses resultados
destacam a eficacia das estratégias de marketing adotadas e a importancia de um planejamento
de marketing bem estruturado (Ferrell & Hartline, 2019).

Além disso, a Marketing WT viu um aumento significativo no trafego do site
e nas taxas de conversdo. O investimento em SEO e marketing de contetdo resultou em um
aumento de 40% no trafego organico, enquanto as campanhas de midia social aumentaram o
engajamento em 50%. A empresa também relatou uma taxa de satisfacdo do cliente de 95%,

destacando o sucesso das suas estratégias de personalizacao e fidelidade.

3.3.5 Desafios enfrentados

Apesar do sucesso, a Marketing WT enfrentou varios desafios ao implementar
suas estratégias de marketing. Um dos principais desafios foi a necessidade de se adaptar
rapidamente as mudangas no ambiente digital. As plataformas de midia social e os motores de
busca estdo em constante evolucdo, e a empresa precisou manter-se atualizada com as ultimas

tendéncias e praticas recomendadas para permanecer competitiva.
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Outro desafio foi a gestao do crescimento rapido. Com o aumento da demanda
por seus servigos, a Marketing WT teve que expandir sua equipe e melhorar seus processos
internos para garantir que pudesse atender a todos os clientes com a mesma qualidade e
eficiéncia. Isso envolveu a contratacdo de novos talentos, o treinamento da equipe existente ¢ a

implementa¢do de novas ferramentas e tecnologias para melhorar a eficiéncia operacional.

3.3.6 Ligdes aprendidas

A experiéncia da Marketing WT oferece varias licdes valiosas para outras
pequenas empresas que desejam implementar estratégias de marketing eficazes. Em primeiro
lugar, a importancia de uma abordagem centrada no cliente ndo pode ser subestimada. A
personalizacdo dos servigos e a utilizagdo do feedback dos clientes foram cruciais para o
sucesso da empresa.

Em segundo lugar, o investimento em marketing digital ¢ essencial para
aumentar a visibilidade e atrair novos clientes. As técnicas de SEO, marketing de contetdo e
campanhas de midia social foram altamente eficazes para a Marketing WT, e outras pequenas
empresas podem se beneficiar de estratégias semelhantes.

Por fim, a adaptacdo e a flexibilidade sdo fundamentais em um ambiente de
negdcios em constante mudanca. A Marketing WT teve sucesso ao se adaptar rapidamente as
novas tendéncias e ao investir em tecnologias e processos que melhoraram a eficiéncia e a

eficacia das suas operagdes.

3.3.7 Conclusao

O estudo de caso da Marketing WT ¢ uma ilustragdo pratica da importancia

do marketing digital para pequenas empresas que buscam nao apenas sobreviver, mas prosperar
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em um ambiente de negocios cada vez mais competitivo e dinamico. As agdes realizadas pela
empresa destacam como o marketing, quando planejado de maneira estratégica e executado
com precisdo, pode levar a resultados que vao além do crescimento pontual, criando uma base
solida para o desenvolvimento sustentavel e a constru¢do de uma marca forte no mercado.

A aplicacdo de diversas estratégias digitais, como a combina¢do de SEO,
marketing de contetido e campanhas de antincios pagos, permitiu a Marketing WT alcancar
resultados expressivos em um curto periodo. O SEO, por exemplo, possibilitou a empresa
melhorar seu posicionamento nos motores de busca, aumentando sua visibilidade organica e
atraindo trafego qualificado para o site. Isso demonstra como, para pequenas empresas, otimizar
sua presenga digital com técnicas de SEO € um passo crucial para competir de forma eficaz em
um mercado altamente saturado. Ao investir na criagdo de conteudos relevantes e na otimizacao
de palavras-chave, a empresa conseguiu se destacar da concorréncia, tornando-se uma
referéncia no seu nicho.

Além disso, o uso de marketing de contetido foi outro pilar fundamental na
estratégia da empresa. A criagdo de contetdos informativos, alinhados aos interesses e
necessidades do publico-alvo, ajudou nao apenas a atrair novos clientes, mas também a
estabelecer uma conexdo mais profunda com os consumidores. Isso foi essencial para o
aumento do engajamento e da retencdo de clientes. O marketing de contetido, ao fornecer valor
além de produtos e servicos, tem a capacidade de transformar consumidores eventuais em
clientes leais. Ao adotar essa pratica, a Marketing WT reforgou sua imagem de marca e
aumentou sua relevancia nas redes sociais e em outras plataformas digitais.

As campanhas pagas também desempenharam um papel vital no crescimento
da empresa. A utilizacdo de antincios pagos, especialmente em plataformas como o Google Ads
e as redes sociais, possibilitou a Marketing WT atingir um publico muito mais amplo e
segmentado, direcionando suas campanhas para consumidores com maior potencial de
conversdo. Uma das grandes vantagens dessa abordagem foi a capacidade de ajustar

rapidamente as campanhas com base nas métricas e resultados obtidos, como taxa de cliques,
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conversoes e custo por aquisicao. Esse dinamismo permitiu & empresa otimizar suas campanhas
constantemente, garantindo um retorno sobre o investimento cada vez maior.

Outro ponto que merece destaque no estudo de caso foi a implementagao de
um programa de fidelidade para os clientes. Em um mercado competitivo, reter clientes € tao
importante quanto conquistar novos. O programa de fidelidade desenvolvido pela Marketing
WT ajudou a manter os clientes engajados, oferecendo-lhes beneficios e vantagens que
incentivavam o retorno. Programas de fidelidade bem estruturados ndo s6 aumentam o ciclo de
vida dos clientes, como também reforcam a imagem da marca e criam defensores que
promovem a empresa de forma organica.

Como qualquer empresa que atua em um ambiente dindmico e em constante
evolucdo, a Marketing WT também enfrentou desafios ao longo do caminho. A crescente
competitividade no marketing digital exigiu uma adaptacdo rapida as mudangas nas plataformas
de anuncios e nas preferéncias dos consumidores. Além disso, a gestdo de um réapido
crescimento em um curto espaco de tempo trouxe a necessidade de expandir a equipe e investir
em novas tecnologias e processos internos para garantir que a qualidade do servigo oferecido
permanecesse alta, mesmo com o aumento da demanda.

Outro desafio recorrente foi a constante atualiza¢ao necessaria em relagao aos
algoritmos das redes sociais e dos motores de busca. As mudangas nos critérios de
ranqueamento e visibilidade exigiram da Marketing WT uma postura proativa, onde o
acompanhamento de tendéncias e atualizag¢des era essencial para manter o desempenho positivo
de suas campanhas. Empresas que ndo conseguem se adaptar rapidamente a essas mudancas
correm o risco de perder relevancia e ver seus investimentos em marketing digital se tornarem
ineficazes.

Um aspecto interessante observado no estudo de caso foi o papel da
personalizacdo das campanhas de marketing. A Marketing WT conseguiu, por meio de um
acompanhamento continuo das preferéncias e do comportamento de seus consumidores, ajustar

suas campanhas de modo a oferecer uma experiéncia cada vez mais relevante para cada cliente.
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A personalizagdo tornou-se um diferencial competitivo, permitindo que a empresa criasse
conexdes mais auténticas e direcionadas com seu publico. A era do marketing de massa esta
dando lugar ao marketing de precisdo, onde cada interacdo pode ser ajustada para maximizar o
impacto.

Andlise dos resultados foi fundamental para o sucesso continuo das
estratégias. A Marketing WT utilizou dados e métricas de forma estratégica, ndo apenas para
avaliar o desempenho das campanhas, mas também para prever tendéncias e ajustar suas agoes
antes que problemas maiores surgissem. Essa cultura orientada por dados possibilitou que a
empresa se antecipasse a flutuacdes no mercado e mantivesse suas operagdes alinhadas com os
objetivos de longo prazo. Para pequenas empresas, essa abordagem analitica € essencial, ja que
recursos sdo limitados e cada decisdo precisa ser baseada em informagdes concretas para
minimizar o risco.

A experiéncia da Marketing WT ilustra como uma pequena empresa pode
utilizar o marketing digital para impulsionar ndo apenas o crescimento de curto prazo, mas
também para construir uma base solida para o sucesso continuo. A combinacdo de técnicas de
SEO, marketing de contetido, antincios pagos, personalizagdo e um programa de fidelidade
demonstrou ser uma férmula vencedora. O estudo de caso oferece importantes li¢gdes para outras
pequenas empresas que buscam explorar o marketing digital como uma ferramenta poderosa de
crescimento. O sucesso da Marketing WT evidencia que, com a estratégia certa, pequenas
empresas podem competir em pé de igualdade com empresas maiores e alcancar resultados

significativos.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

A fim de compreender como o marketing impacta pequenas empresas, foi
realizada uma pesquisa de mercado com empresarios de diferentes setores. O objetivo dessa
pesquisa foi identificar as principais percepcdes e praticas relacionadas ao uso do marketing
digital, assim como os desafios e oportunidades enfrentados por esses negdcios ao adotar
estratégias de marketing. A pesquisa buscou trazer uma visdo pratica, complementando a
revisdo bibliografica e reforcando a importancia do marketing para o crescimento e sucesso das
pequenas empresas.

A pesquisa foi elaborada com 30 perguntas, abrangendo desde o perfil das
empresas até questdes especificas sobre o uso de ferramentas de marketing digital, como
anuncios patrocinados, canais de comunicag¢do e o grau de satisfagdo com os resultados obtidos.
A amostra consistiu de empresas de diversos tamanhos e setores, o que proporcionou uma visao
abrangente sobre o impacto do marketing digital em diferentes contextos empresariais.

Os resultados obtidos foram analisados com o intuito de verificar como as
empresas estao utilizando o marketing para crescer, quais desafios enfrentam e quais sdo suas
expectativas em relagdo as ferramentas de marketing. A seguir, sdo apresentados os principais

resultados da pesquisa e suas implicagdes para o tema abordado neste trabalho.

4.1 Metodologia

Para a coleta de dados, foi utilizado um questionario distribuido por meio de
uma plataforma online (Google Forms). O objetivo foi investigar como as pequenas empresas
utilizam o marketing digital, quais sdo suas percepcdes e os desafios enfrentados. O

questionario foi composto por 12 perguntas que abrangiam aspectos diversos relacionados ao
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uso de marketing digital, foram 12 perguntas, seguindo essa estrutura abaixo, em ordem de 1 a
12.
1. Qual ramo de atividade da sua empresa?

(Opgodes: Comércio, Servigos, Industria, etc.)

2. Vocé faz antincios patrocinados para sua empresa?
(Sim/Nao)

3. Se sim, vocé faz por conta prépria ou contratou uma agéncia
especializada?

(Opgdes: Faco por conta propria / Contratei uma agéncia especializada / Nunca fiz anincios
online)

4. Qual é o tamanho da sua empresa?
(Opgoes: 1 a 5 funcionarios / 6 a 15 funcionarios / 16 a 30 funciondrios / Mais de 30
funcionarios)

5. Vocé acredita que os antincios online poderiao melhorar os resultados da

sua empresa?

(Sim/Nao)

6. Qual a maior dificuldade que vocé encontra nos antncios online?
(Resposta aberta)

7. Se voce fosse contratar uma agéncia especializada, o que vocé esperaria

dela para sua empresa?
(Resposta aberta)

8. Quais canais de comunicacio/intera¢ao vocé usa na internet?
(Opgoes: Facebook, Instagram, Google, YouTube, TikTok, LinkedIn,)

9. Qual a periodicidade com que voceé utiliza as redes sociais para fazer
postagens?

(Opgdes: Todos os dias / 3 a 6 vezes por semana / 1 a 2 vezes por semana)
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10. Qual valor vocé investe mensalmente em marketing digital?
(Opgdes: Nunca investi / R§500 a R$1500 / R$1500 a R$3000 / Acima de R$3000)

11. Qual seu grau de satisfacdo hoje com os resultados, de 01 a 10?
(Escalade 1 a10)

12.  Ha quanto tempo vocé esta na internet?

(Opgoes: 1 a 6 meses / 6 a 12 meses / Mais de 12 meses)

4.2 Investigacao sobre o uso do marketing digital em pequenas empresas

O questionario aplicado aos empresdrios teve como principal objetivo
entender como as pequenas empresas estdo utilizando o marketing digital para se posicionar no
mercado. Além disso, buscamos identificar os desafios enfrentados por esses negocios e as
percepcdes que tém em relacdo as estratégias de marketing digital. As respostas obtidas
oferecem um panorama interessante e rico em detalhes, permitindo uma analise mais ampla das

praticas e dificuldades dessas empresas.
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Figura 01 — Qual ramo de atividade de sua empresa?

Qual ramo de atividade da sua empresa?
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Fonte: Elaborado pelo Autor

A primeira questao do questionario foi direcionada ao ramo de atividade das
empresas participantes. A partir dos resultados, observou-se que a maioria das empresas
pertence aos setores de comércio e servigos, com uma menor representatividade de segmentos
como a industria. Essa predominancia dos setores de comércio e servigos ¢ reflexo da estrutura
econdmica das pequenas empresas no Brasil, onde grande parte dessas empresas atua
diretamente na venda de produtos e servigos ao consumidor final. Esses setores, em particular,
dependem fortemente da intera¢do constante com seus clientes, o que torna o marketing digital
uma ferramenta indispensavel.

No comércio, o marketing digital se mostrou fundamental, principalmente
pelo aumento das compras online e pela necessidade de uma comunicagdo eficaz com o cliente.
As empresas que atuam nesse segmento utilizam ferramentas como redes sociais, e-mail

marketing e plataformas de e-commerce para garantir que seus produtos alcancem um publico
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cada vez mais amplo. Além disso, estratégias de remarketing e de anuncios pagos se tornaram
essenciais para recuperar clientes que demonstraram interesse, mas que ainda nao
concretizaram a compra, maximizando as conversoes.

O setor de servigos, por sua vez, também depende fortemente do marketing
digital, especialmente para atrair e fidelizar clientes. Empresas de servicos muitas vezes
competem em um mercado onde a confianga e a experiéncia do cliente sao fatores decisivos
para o sucesso. Nesses casos, a presenga digital funciona como uma vitrine, onde a reputagao e
os depoimentos de clientes se tornam um diferencial competitivo. Plataformas como Google
Meu Negocio, por exemplo, permitem que essas empresas se destaquem em buscas locais,
enquanto a interacdo direta por meio de redes sociais e a oferta de conteudo relevante
estabelecem um relacionamento mais préximo com o publico-alvo.

O fato de o marketing digital ser adaptavel a diferentes segmentos ficou
evidente no menor, mas significativo, nimero de empresas do setor industrial que participaram
da pesquisa. Embora a indistria ndo dependa tanto do marketing voltado diretamente ao
consumidor final, empresas industriais podem utilizar o marketing digital para gerar leads
qualificados, fortalecer parcerias B2B e até mesmo melhorar sua imagem no mercado. Para
esses negocios, o marketing digital pode ser mais focado em estratégias de conteudo e SEO,
visando educar o mercado sobre seus produtos e servicos e reforcar sua autoridade no setor.

Dessa forma, pode-se concluir que, independentemente do ramo de atuagao,
o marketing digital se apresenta como uma ferramenta essencial para ampliar a visibilidade e o
alcance das pequenas empresas. Ele ndo so facilita a interagdo direta com o consumidor, como
também permite uma personalizagdo das estratégias de acordo com as necessidades de cada
setor. Isso demonstra a flexibilidade e a importancia crescente do marketing digital em todos os
segmentos, especialmente para empresas que buscam se adaptar as demandas de um mercado

cada vez mais digitalizado e competitivo.
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Grafico 01 — Vocé faz anuncios patrocinados para sua empresa?
Vocé faz anuncios patrocinados para sua empresa?

30 respostas

@ Sim
@ MNao

60%

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

Quando questionados sobre o uso de anlncios patrocinados, a pesquisa
revelou que 60% dos empresarios ja utilizam essa estratégia para promover seus negocios. Esse
dado demonstra que uma parte significativa das empresas compreendeu o potencial dos
anuncios pagos como uma ferramenta fundamental para aumentar a visibilidade, atrair novos
clientes e competir de forma mais efetiva no mercado digital. O uso de plataformas como
Google Ads, Facebook Ads e Instagram Ads se tornou um meio eficaz para alcangar um ptiblico
segmentado, permitindo que as empresas direcionem suas mensagens a potenciais clientes com
precisao.

Para as empresas que ja investem em anuncios patrocinados, os beneficios
sdo amplos. Além de proporcionar um alcance muito maior do que as estratégias de marketing
organico, 0os anuncios pagos permitem uma segmentacao detalhada do publico-alvo, baseada
em dados demograficos, interesses € comportamentos. Isso significa que, ao direcionar suas
campanhas para os perfis de consumidores mais adequados, as empresas podem obter taxas de
conversao mais altas e um retorno sobre o investimento (ROI) mais significativo. Em um
cenario onde a competi¢ao digital esta cada vez mais acirrada, essa capacidade de segmentacao

¢ crucial para o sucesso.



47

Por outro lado, os 40% de empresarios que ainda ndo utilizam anuncios
patrocinados indicam uma lacuna que pode ser explorada. Essa parcela pode estar enfrentando
obstaculos como falta de conhecimento técnico, receios quanto ao investimento necessario ou,
em alguns casos, a dificuldade em compreender a dindmica do marketing digital. Pequenas
empresas muitas vezes t€ém or¢amentos limitados, e a incerteza sobre como aplicar esses
recursos de forma eficiente pode leva-las a evitar o uso de antincios pagos. Contudo, a falta de
experiéncia ou o temor de altos custos podem ser superados com a educagdo adequada e a
apresentacdo de estratégias claras, mostrando que ¢ possivel comegar com pequenos
investimentos e aumentar gradualmente a medida que os resultados aparecem.

As empresas que ainda ndo utilizam essa estratégia representam uma
oportunidade valiosa para agéncias de marketing digital. Muitas dessas empresas estdo no inicio
de sua jornada no ambiente digital, e a orientacao de profissionais especializados pode ajuda-
las a perceber que o investimento em anuncios patrocinados pode ser acessivel e altamente
vantajoso. Ao oferecer consultoria e servigos personalizados, as agéncias podem ajudar esses
empresarios a construir campanhas eficazes, monitorar resultados e ajustar suas estratégias para
obter o melhor retorno possivel.

Importante a ser considerado ¢ que, além do investimento inicial, as empresas
precisam entender que a chave para o sucesso com antincios patrocinados estd na constante
otimizagdo das campanhas. A medi¢do de resultados em tempo real e o ajuste de fatores como
or¢amento, segmentacao € criativos sao praticas essenciais para garantir que 0s anuncios
continuem a gerar bons resultados ao longo do tempo. Muitas empresas que ndo adotaram essa
pratica podem ndo estar cientes de que o marketing digital oferece ferramentas para testar,
aprender ¢ melhorar continuamente, garantindo que o investimento feito seja o mais eficaz
possivel.

O dado de que 40% das empresas ainda ndo utilizam anuncios patrocinados
pode ser visto como um indicativo de que hé espaco para crescimento no uso dessa ferramenta.

A medida que mais empresas se familiarizam com as vantagens dos anincios pagos e aprendem
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a implementar campanhas eficientes, o marketing digital pode se tornar ainda mais central para
a estratégia dessas pequenas empresas. O avango nas plataformas de publicidade digital, que
cada vez mais facilitam o processo para pequenos negocios, também pode acelerar essa adogao.

Os anuncios patrocinados ndo sdo apenas uma estratégia importante para
aumentar a presenga digital, mas também uma oportunidade para empresas que ainda estdo
iniciando no marketing digital alcancarem um publico mais amplo e conquistarem novos

mercados de forma eficiente e mensuravel.

Grafico 02 — Se sim, vocé fez pro conta propria, ou contratou alguma agéncia especializada?
Se sim, vocé fez por conta prépria, ou contratou alguma agéncia especializada? ILl Ce

30 respostas

@ Sim, fiz por conta propria.
@ M3o, contratei uma agencia
especializada.

Munca fiz anuncios onling para minha
empresa.

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

A responsabilidade pela criacdo de campanhas de marketing digital foi outro
ponto importante levantado na pesquisa. De acordo com os resultados, 23,3% dos empresarios
optam por realizar essas atividades por conta propria, enquanto 36,7% preferem contratar uma
agéncia especializada para gerir suas campanhas. Além disso, 40% dos entrevistados afirmaram
nunca ter feito anuncios online, o que revela a existéncia de uma barreira significativa para
muitas pequenas empresas na ado¢do dessa pratica. As razdes para essa barreira podem ser
diversas, mas os principais fatores identificados costumam ser a falta de conhecimento técnico

e as limita¢des or¢amentarias.
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Para as empresas que gerenciam suas proprias campanhas de marketing
digital, o processo muitas vezes pode ser desafiador. Gerenciar campanhas eficazes requer nao
apenas familiaridade com as plataformas digitais, como Google Ads e redes sociais, mas
também uma compreensdo de métricas e estratégias de segmentagdo que nem sempre estdo ao
alcance de quem ndo possui experiéncia prévia. Isso significa que esses 23,3% de empresarios
que assumem a responsabilidade por suas campanhas frequentemente precisam lidar com uma
curva de aprendizado acentuada. Embora existam ferramentas que facilitem a criacdo de
anuncios, o processo de otimizagdo dessas campanhas exige tempo, analise de dados e a
capacidade de ajustar estratégias conforme os resultados sdo obtidos.

Realizar campanhas de marketing digital por conta propria pode limitar o
potencial das empresas em maximizar o retorno sobre o investimento. Sem o conhecimento
adequado sobre as melhores praticas ou sem o tempo necessdrio para monitorar € otimizar
constantemente as campanhas, muitas empresas podem estar perdendo oportunidades de
melhorar seus resultados. Apesar disso, para algumas pequenas empresas, especialmente
aquelas com orgamentos muito restritos, essa pode ser a Unica opg¢ao viavel no inicio de sua
jornada digital. No entanto, ¢ importante reconhecer que, & medida que o negocio cresce, a
necessidade de profissionalizar o marketing digital se torna mais evidente.

Analisando a pesquisa, 36,7% das empresas preferem terceirizar a gestao de
suas campanhas, contratando agéncias especializadas. Essa opg¢ao ¢ particularmente vantajosa
para empresas que reconhecem a complexidade das ferramentas digitais e preferem confiar essa
tarefa a profissionais com experiéncia no setor. As agéncias de marketing digital tém a
capacidade de criar campanhas personalizadas, direcionadas ao publico-alvo especifico de cada
empresa, € acompanhar os resultados em tempo real, realizando ajustes necessarios para
garantir que as metas sejam atingidas. A contratacdo de uma agéncia também permite que os
empresarios foquem em outras areas cruciais do negocio, enquanto o marketing ¢ gerido por

especialistas.
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Contratar uma agéncia, além de trazer expertise técnica, também proporciona
acesso a uma gama de ferramentas e insights que, muitas vezes, estdo fora do alcance das
pequenas empresas. Essas agéncias tém experiéncia em varias plataformas, sabem quais
praticas funcionam melhor em determinados nichos de mercado e, o mais importante, possuem
a capacidade de adaptar rapidamente as campanhas as mudangas do mercado ou as novas
tendéncias do marketing digital. Para empresas que buscam resultados consistentes e um
retorno positivo sobre o investimento, contar com uma agéncia pode ser a solugdo mais eficaz.

O fato de que 40% dos entrevistados nunca fizeram anuncios online revela
uma oportunidade de mercado tanto para essas empresas quanto para agéncias de marketing.
Essas empresas, em muitos casos, podem estar subestimando o impacto que o marketing digital
pode ter em seus negdcios, talvez por falta de conhecimento sobre como iniciar uma campanha
ou por temer os custos envolvidos. No entanto, o marketing digital oferece flexibilidade,
permitindo que as empresas ajustem seus investimentos de acordo com suas capacidades
financeiras e obtenham resultados palpaveis mesmo com orgamentos reduzidos. O primeiro
passo para muitas dessas empresas pode ser buscar orientagdo especializada, de modo a
entender melhor o que o marketing digital pode proporcionar € como comecar de forma
estratégica e escalavel.

E importante destacar que, independentemente de as campanhas serem
geridas internamente ou por meio de uma agéncia, o sucesso no marketing digital depende de
uma gestao continua ¢ de uma mentalidade orientada para o aprendizado. O mercado digital
estd em constante evolucdo, e as empresas precisam estar prontas para ajustar suas estratégias
conforme surgem novas oportunidades e desafios. Para aquelas que ainda ndo entraram no
mundo do marketing digital, a pesquisa mostrou que existe um grande potencial de crescimento,
e que uma gestdo eficaz, seja ela interna ou terceirizada, pode ser a chave para a transformacgao

dos negocios.
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Grafico 03 — Vocé acredita que os anuncios online poderda melhorar os resultados de sua
empresa’?
Vocé acredita que os anuncios online podera melhorar os resultados da sua
empresa’?

30 respostas

® Sim
@ Nio

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

Outro ponto relevante abordado foi a expectativa dos empresarios em relacao
ao impacto dos anuncios online em seus negocios. Observou-se que todos os empresarios que
j& utilizam anlncios patrocinados acreditam que essa estratégia pode melhorar
significativamente os resultados de suas empresas. Esse dado reflete uma percepgao positiva e
confiante em relagdo ao marketing digital, mostrando que, para esses empresarios, 0s anincios
pagos ndo sdo apenas uma ferramenta complementar, mas sim uma peca central para o
crescimento do negdcio. Essa confianca no potencial das campanhas pagas estd diretamente
ligada a capacidade dos anuncios em alcangar um publico mais amplo, direcionar mensagens
de forma personalizada e gerar leads mais qualificados.

Para os empresarios que ja utilizam essa estratégia, a expectativa de
resultados ¢ geralmente baseada em experiéncias anteriores de sucesso com o marketing digital.

Eles entendem que os antncios patrocinados tém o poder de ampliar a visibilidade da marca
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em um curto espaco de tempo, atingindo consumidores que dificilmente seriam alcangados por
meios tradicionais ou estratégias exclusivamente organicas. O uso de plataformas como Google
Ads, Facebook Ads e Instagram Ads permite que essas empresas segmentem seus publicos de
forma detalhada, escolhendo os perfis que mais se adequam aos seus produtos ou servigos,
aumentando a taxa de conversao e o retorno sobre o investimento.

A percepcdo de que os anuncios online podem aumentar as vendas esta
diretamente associada a mensurabilidade dessas campanhas. Diferente de outras formas de
marketing, os anuncios digitais fornecem uma quantidade extensa de dados que permitem que
os empresarios monitorem o desempenho de suas campanhas em tempo real. Isso significa que,
ao perceberem que uma campanha ndo esta atingindo os resultados esperados, ajustes rapidos
podem ser feitos, otimizando o orcamento e garantindo que o investimento tenha o maximo
retorno possivel. Para muitas pequenas empresas, essa capacidade de testar, ajustar e otimizar
continuamente suas campanhas ¢ o que as leva a confiar tanto no marketing digital como uma
ferramenta essencial para o crescimento.

E importante destacar que uma parte significativa dos empresarios que ainda
nao utilizam anuncios online pode ter dividas ou receios em relagdo ao retorno sobre o
investimento. Para essas empresas, o desconhecimento sobre como os antincios funcionam, ou
até mesmo a dificuldade em entender as métricas e os resultados das campanhas, pode ser uma
barreira significativa. Além disso, algumas empresas podem ter receio de que o marketing
digital exija investimentos elevados, quando, na realidade, campanhas bem estruturadas podem
ser iniciadas com valores mais acessiveis e ajustadas conforme os resultados forem surgindo.

Para muitos empresarios, a ideia de investir em algo que ndo compreendem
totalmente cause hesitagdo. Eles podem estar mais acostumados com métodos tradicionais de
marketing e, sem o conhecimento adequado, podem ver os anlincios pagos como um risco
financeiro. A falta de confianga no retorno pode ser agravada pela auséncia de uma estratégia
bem definida ou pela falta de recursos internos para monitorar e gerenciar essas campanhas. E

ai que entra a importancia de uma educagao mais ampla sobre o marketing digital, tanto para
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explicar os beneficios quanto para mostrar que o investimento pode ser escalavel e ajustado
conforme as necessidades do negocio.

Importante a se considerar € que os empresarios que ainda ndo utilizam
anuncios online podem estar perdendo uma grande oportunidade de crescimento. O marketing
digital, e especialmente os aniincios pagos, oferece uma forma rapida e eficiente de testar novos
mercados, alcancgar publicos especificos e gerar resultados mensurdveis em curto prazo. As
plataformas digitais sdo projetadas para que, mesmo com um or¢amento modesto, seja possivel
alcangar bons resultados, especialmente quando as campanhas sdo bem otimizadas e focadas
em objetivos claros. Dessa forma, empresas que ainda ndo adotaram essa pratica podem estar
se privando de uma ferramenta poderosa para alavancar suas vendas e expandir sua base de
clientes.

Os empresarios que ja utilizam anincios patrocinados demonstram confianca
nos resultados que podem ser gerados por essas campanhas, aqueles que ainda ndo as utilizam
podem estar enfrentando receios e incertezas quanto ao retorno sobre o investimento. Essa
situacdo aponta para a necessidade de uma maior conscientizacdo sobre as vantagens do
marketing digital e de estratégias que ajudem essas empresas a comegarem suas campanhas de
forma segura e escalavel. O marketing digital, quando bem executado, pode ser uma ponte para
o crescimento sustentavel e uma vantagem competitiva significativa, especialmente em um

cenario de mercado cada vez mais digitalizado.
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Grafico 04 — Qual tamanho da sua empresa?
Qual tamanho da sua empresa?

30 respostas

@ 1 a5 Funcionarios
@ 5 a 15 Funciondrios
15 a 30 Funciondrios

. @ Mais de 30 Funciongrios

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

A pesquisa também investigou o tamanho das empresas participantes, € 0s
resultados mostram que a maioria, 56,7%, possui entre 1 a 5 funcionarios, enquanto 30% tém
entre 5 e 15 funciondrios. Apenas uma pequena parcela das empresas conta com mais de 15
funcionarios. Esses dados sdo particularmente importantes, pois permitem compreender as
limitagdes de recursos e de equipe que as pequenas empresas enfrentam ao desenvolver e
implementar suas estratégias de marketing digital.

Para as empresas que possuem entre 1 a 5 funciondrios, a gestdo de
campanhas digitais pode ser especialmente desafiadora. Com equipes enxutas, essas empresas
frequentemente precisam lidar com multiplas tarefas ao mesmo tempo, e o marketing digital
pode acabar ficando em segundo plano devido a carga de trabalho. Em muitos casos, o proprio
empresario ¢ responsavel pela criagdo, execucao e monitoramento das campanhas, o que pode
resultar em um esfor¢o limitado ou em campanhas menos otimizadas. A falta de uma equipe
dedicada para gerenciar o marketing digital significa que essas empresas precisam ser
extremamente estratégicas e eficientes no uso de seus recursos, priorizando as a¢des que tém
maior potencial de impacto.

O pequeno porte dessas empresas pode influenciar diretamente no orgamento
destinado ao marketing digital. Empresas com menos funcionarios tendem a ter margens de

lucro mais apertadas e menos recursos para investir em ferramentas avangadas de marketing ou
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em profissionais especializados. Isso as obriga a buscar solu¢des mais acessiveis, como
anuncios de baixo custo, automacdo de marketing simplificada ou at¢é mesmo depender
exclusivamente de estratégias organicas, como o SEO e o marketing de conteudo. No entanto,
essas limitagdes ndo significam que o marketing digital seja inatingivel para empresas menores.
Pelo contrario, com a estratégia certa, mesmo pequenos investimentos podem gerar resultados
expressivos, especialmente em nichos especificos ou mercados locais.

As empresas que possuem entre 5 e 15 funciondrios, por outro lado, embora
ainda consideradas pequenas, tém uma estrutura um pouco mais robusta, o que pode lhes
permitir maior flexibilidade na gestdo de suas campanhas digitais. Essas empresas podem ter
recursos humanos e financeiros ligeiramente superiores, permitindo a contratacdo de
especialistas externos ou o uso de ferramentas mais sofisticadas para gerenciar suas campanhas.
Ainda assim, o desafio de equilibrar os recursos disponiveis com as necessidades de marketing
continua presente. Muitas dessas empresas ainda enfrentam a necessidade de priorizar suas
acdes e maximizar o retorno sobre o investimento, especialmente em um ambiente digital onde
as mudangas acontecem rapidamente e as demandas do consumidor evoluem constantemente.

As empresas que tém mais de 15 funcionarios, embora representem uma
parcela menor do total de participantes, podem ter uma vantagem na implementagdo de suas
estratégias de marketing digital. Com equipes mais amplas e possivelmente mais recursos a
disposic¢do, essas empresas podem desenvolver campanhas mais elaboradas e abrangentes, que
envolvem multiplos canais e ferramentas de marketing. No entanto, mesmo para essas
empresas, o marketing digital exige uma gestao cuidadosa para garantir que os esforgos sejam
focados nas agdes que trardo os melhores resultados. O aumento do niimero de funcionarios
nao elimina a necessidade de uma estratégia clara e bem estruturada, independentemente do
tamanho da equipe, muitas pequenas empresas ainda podem estar em um estagio inicial de sua
jornada digital, sem a experiéncia ou os conhecimentos necessarios para explorar todas as
possibilidades do marketing digital. Isso significa que, mesmo aquelas com mais recursos

humanos e financeiros, podem precisar de orientagdao para entender como alavancar suas
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campanhas digitais de forma eficaz. Para essas empresas, o suporte de agéncias especializadas
ou a capacitacdo interna podem ser solucdes que acelerem o processo de aprendizagem e
ajudem a otimizar as estratégias, as limitacdes de equipe também impactam diretamente a
capacidade dessas empresas de realizar uma analise continua e aprofundada dos resultados das
campanhas digitais. Muitas vezes, empresas com equipes reduzidas acabam nao dispondo de
tempo ou ferramentas para avaliar detalhadamente o desempenho de suas campanhas, o que
pode limitar a capacidade de ajustar e melhorar suas estratégias ao longo do tempo. A falta de
monitoramento pode resultar em campanhas menos eficientes e em um retorno sobre o
investimento aquém do esperado, no entanto, com a adog¢ao de praticas mais simples, como a
utilizacao de relatorios automaticos e ferramentas de analise mais acessiveis, até mesmo as
pequenas empresas podem melhorar sua capacidade de mensuracdo e otimizagao.

Os dados relacionados ao tamanho das empresas participantes refletem uma
realidade comum entre pequenos negocios: a gestdo de campanhas de marketing digital ¢é
desafiadora, mas ndo impossivel. Mesmo com equipes pequenas e recursos limitados, € possivel
desenvolver estratégias eficazes que gerem resultados tangiveis. O importante ¢ que essas
empresas reconhegam suas limitagdes, invistam em capacitacdo ou parcerias estratégicas, €
adotem uma abordagem de marketing digital que esteja alinhada com suas capacidades e

objetivos de crescimento.



57

Figura 02 — Qual a maior dificuldade que vocé encontra nos anuncios online?

Qual a maior dificuldade que vocé encontra nos anuncios online?
Identificar o publico correto

Identificar o que anunciar

medir a efetividade do anuncio

Falta de conhecimento

Conhecer o plblico correto.

Retomo positive

encontrar meu publico-alvo

Gerar engajamanto com mau publico
Oferta para meus publico

Atender os leads, producdo para divulgacio
ndo conheco nada do mercado
comecar, ndo faco ideia por onde fazer
Alguns falta informacgo

Trazerem leads qualificados

Muito caro para anunciar

Mensurar os dados das campanhas
Contetdo que atinja um piblico mais abrangente.
Prender atencéo do publico
Criatividade

Direcionamento

Qualificar o pablico.

comegar

néo fago idefa de come fazer
contelido para divulgacio e oferta
Encontrarmos leads qualificados
Problemas com nicho

Concorréncia acirrada

Dificil de fazer

Achar meu publico na intemet
Consequir conteudo para divulaacio

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

Ao serem questionados sobre as principais dificuldades que enfrentam ao
utilizar o marketing digital, muitas empresas destacaram problemas na identificagcao do publico-
alvo correto e na mensuracao dos resultados das campanhas. Essas questdes sdo fundamentais
para o sucesso de qualquer estratégia digital, pois a eficicia de uma campanha depende
diretamente de atingir o publico certo e de saber como medir o impacto das acdes para poder
ajusta-las continuamente. No entanto, para muitas pequenas empresas, esses sao obstaculos
significativos, uma vez que nem sempre contam com ferramentas adequadas ou com
profissionais experientes que possam orienta-las nesse processo.

A dificuldade em identificar o publico-alvo correto reflete a falta de dados ou

a incapacidade de interpretar as informagdes disponiveis sobre o comportamento dos
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consumidores. Muitas pequenas empresas nao utilizam ferramentas de analise de dados ou,
quando o fazem, tém dificuldade em transformar os dados brutos em insights uteis para
direcionar suas campanhas. Sem uma segmentac¢ao clara, as campanhas acabam sendo amplas
demais, desperdicando recursos ao atingir pessoas que ndo tém interesse nos produtos ou
servicos oferecidos. A falta de precisdo nesse processo pode levar a resultados frustrantes, como
uma baixa taxa de conversao ou um retorno sobre o investimento aquém das expectativas.

Para solucionar esse desafio, uma abordagem mais estruturada é necessaria.
Pequenas empresas podem comegar por definir suas personas, que representam os perfis ideais
de consumidores, com base em dados demograficos e comportamentais. Mesmo sem
ferramentas avancadas, € possivel realizar pesquisas de mercado ou analisar o comportamento
dos clientes atuais para obter informagdes valiosas sobre quem sao seus consumidores € como
se comportam online. Plataformas de publicidade como Facebook e Google oferecem opg¢des
de segmentacdo detalhada que permitem que as empresas direcionem suas campanhas de forma
mais eficiente, garantindo que a mensagem certa chegue ao publico correto. Investir tempo
nesse processo pode ser a diferenca entre uma campanha bem-sucedida e uma que nao traz
resultados.

Levantado pelas empresas foi a dificuldade em mensurar os resultados das
campanhas. O marketing digital oferece uma grande quantidade de métricas, desde o nimero
de cliques e impressdes até o custo por aquisi¢ao e o retorno sobre o investimento. Entretanto,
muitas pequenas empresas ndo estdo familiarizadas com esses indicadores ou ndo sabem como
usa-los para otimizar suas campanhas. Além disso, a interpretagao errada dessas métricas pode
levar a ajustes ineficazes ou até a decisdes equivocadas sobre a continuidade ou a reformulagao
de uma campanha. Sem uma analise clara, as empresas perdem a oportunidade de aprender com
os dados e melhorar continuamente suas estratégias.

Para superar essa barreira, ¢ essencial que as pequenas empresas invistam em
conhecimento, seja por meio de capacitagdo interna, seja contratando profissionais

especializados. Existem, inclusive, ferramentas acessiveis que automatizam parte desse
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processo, oferecendo relatorios simples e diretos sobre o desempenho das campanhas. Google
Analytics, por exemplo, ¢ uma ferramenta gratuita e poderosa que permite monitorar a
performance de campanhas em tempo real, ajudando as empresas a entender o comportamento
dos usudrios em seus sites e a tomar decisdes mais informadas sobre as proximas acdes de
marketing. A chave € ndo se intimidar com a quantidade de dados disponiveis, mas sim aprender
a identificar as métricas que realmente importam para os objetivos de cada campanha.

Muitas empresas também mencionaram dificuldades em gerar conteudo
relevante e manter o engajamento do publico. O conteudo € o coragdo do marketing digital, pois
¢ o que atrai, informa e engaja os consumidores. No entanto, criar conteudo de qualidade de
forma consistente pode ser uma tarefa ardua, especialmente para pequenas empresas com
equipes limitadas. A falta de tempo ou de conhecimento sobre o que funciona melhor para o
publico pode levar a criagdo de conteudo genérico ou pouco atraente, que nao gera o impacto
desejado. Além disso, a falta de estratégia na criagdo de conteudo pode fazer com que as
empresas percam a oportunidade de contar uma histdria envolvente ou de educar seu publico,
elementos que sdao fundamentais para manter o interesse € o engajamento.

Para lidar com esse problema, as empresas precisam desenvolver um
planejamento de contetido que esteja alinhado com os interesses e necessidades de seu publico-
alvo. Um bom ponto de partida € criar um calendario editorial, definindo temas e formatos de
conteudo que possam ser explorados ao longo do tempo, como postagens em blogs, videos,
infograficos ou até mesmo stories em redes sociais. Pequenas empresas também podem se
beneficiar da curadoria de contetdo, ou seja, compartilhar material de terceiros que seja
relevante para seus consumidores, agregando valor a sua comunicagdo sem a necessidade de
criar todo o contetido do zero. Além disso, a interagdo com o publico por meio de comentarios
e enquetes nas redes sociais pode ajudar a manter o engajamento e a criar um relacionamento
mais proximo e auténtico com os clientes.

O desafio de manter o engajamento também esta relacionado a constante

necessidade de inovagdo e adaptagdao as mudangas nas plataformas digitais. O comportamento
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dos consumidores muda rapidamente, assim como as regras ¢ algoritmos das redes sociais e dos
motores de busca. Para pequenas empresas, que muitas vezes tém menos recursos para se
adaptar rapidamente a essas mudangas, isso pode ser um obstaculo significativo. No entanto, a
criatividade e a flexibilidade podem ser grandes aliados nesse processo. Empresas que
conseguem se adaptar de maneira rapida e inovar em suas campanhas tendem a captar a atengao
do publico e a se destacar no meio da concorréncia.

As dificuldades mencionadas pelas empresas, como a identificagdo do
publico-alvo, a mensuragdo dos resultados e a geracdo de contetido relevante, sdo comuns, mas
ndo intransponiveis. Com a adog¢do de estratégias bem estruturadas, o uso de ferramentas
acessiveis e a busca por capacitagdo, essas barreiras podem ser superadas, permitindo que as
pequenas empresas aproveitem todo o potencial do marketing digital para crescer e se destacar

no mercado.
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Figura 03: Se vocé fosse contratar uma agéncia especializada, o que vocé esperaria dela para
sua empresa?
Se vocé fosse contratar uma agéncia especializada, o que vocé esperaria dela para sua empresa?
Resultados imediatos
Resultado rapido
Crescimento de vendas
Experiéncia com anuncios & clientes do meu ramo de atuacéo
Dedicacio
Estratégias personalizadas, relatdrios claros sobre o desempenho dos andncios, e suporte na criacdo de campanhas.
que enconfrasse meu publico-alvo direto.
Me ajudasse a movimentar meu instagram, e fazer vender mais
que me gjudasse a vender mais
Que fizesse toda administracdo das redes sociais
que me zjudasse vender mais
gostaria de aumentar meu faturamento.
Competéncia
Espero que me envie leads mais qualificados.
Aumentar faturamento
Gostaria de uma agencia que consiga ser transparente em relacdo a numeros.
Entrega de resultados.
Credibilidade no setor
Criatividade
Que soubesse diracionar a publicidade
Entendimento dos potenciais clientes, & fazer testes com os anuncies.
aumentar minhas vendas
aumentar o numero de clientes
aumentar meu numero de clientes
que enconire os melhores leads para o contato
Contratei, e estamos tendo bons resultados
que me auxilie em todo processo
aumentar numero de clientes
que gere nais visitas e ligaco na loja
Aumentar engajamento nas redes sociais
Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

A pesquisa investigou a expectativa dos empresarios ao contratar uma agéncia
de marketing. A maior parte dos entrevistados expressou que a agéncia deve ser capaz de
oferecer resultados rapidos e ajudar diretamente no crescimento das vendas. Esse desejo reflete
a pressao que muitos empresarios enfrentam para obter retorno imediato sobre o investimento

em marketing, especialmente em um cenario competitivo onde os recursos sao limitados e os
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resultados precisam ser visiveis em curto prazo. No entanto, essa expectativa pode ser
desafiadora, j4 que o marketing digital, embora eficaz, muitas vezes requer um periodo de
aprendizado e ajuste para alcancar os melhores resultados.

O desejo por resultados rapidos demonstra a urgéncia que as pequenas
empresas sentem para se manterem competitivas. Para muitas delas, o marketing digital pode
ser a principal forma de se destacar no mercado ¢ aumentar sua visibilidade, especialmente em
um ambiente onde grandes marcas com or¢camentos maiores também competem pela atengao
dos consumidores. Nesse contexto, as agéncias de marketing sdo vistas como parceiras
essenciais, que trazem nao apenas expertise técnica, mas também a capacidade de otimizar
campanhas de maneira eficiente, garantindo que cada real investido traga um retorno positivo.

Além da busca por resultados rapidos, os empresarios também destacaram a
importancia de um atendimento personalizado. Isso indica que os empresarios ndo buscam
apenas solugdes padronizadas ou generalizadas, mas esperam que as agéncias entendam
profundamente as necessidades especificas de seus negocios. Cada empresa tem suas
particularidades, e o marketing digital eficaz deve ser adaptado para refletir essas nuances, seja
no publico-alvo, no posicionamento de mercado ou nos objetivos de curto e longo prazo. Um
atendimento personalizado também implica em um relacionamento mais proximo e consultivo
entre a agéncia e a empresa, no qual o empresario se sente seguro para compartilhar suas metas
e desafios, sabendo que a agéncia estard comprometida em encontrar solu¢des adequadas.

A expectativa por suporte eficiente na criagdo e execucao das campanhas
também foi um ponto amplamente mencionado. Muitas pequenas empresas reconhecem que
ndo tém a expertise interna necessaria para planejar, criar e gerenciar campanhas de marketing
digital de forma eficaz. Elas esperam que a agéncia ndo sé traga criatividade e inovagdo na
criacdo de campanhas, mas também oferega suporte continuo, garantindo que as agodes de
marketing estejam alinhadas com os objetivos do negécio e sejam ajustadas conforme
necessario para melhorar o desempenho. Essa necessidade de suporte eficiente reforca o papel

das agéncias como facilitadoras no ambiente digital, onde as empresas podem delegar a gestao
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das campanhas e, ao mesmo tempo, receber relatorios detalhados sobre o progresso € os
resultados.

A necessidade de gerar leads qualificados. Muitos empresarios veem no
marketing digital ndo apenas uma forma de aumentar a visibilidade da marca, mas também uma
maneira de atrair novos clientes com maior potencial de conversdo. A geragdo de leads
qualificados significa atrair consumidores que j4 demonstraram interesse real nos produtos ou
servigos da empresa, aumentando a chance de que essas interagdes se transformem em vendas
efetivas. As empresas esperam que as agéncias utilizem técnicas avancadas de segmentagdo e
automacdo de marketing para identificar e direcionar esses leads ao longo do funil de vendas,
garantindo que o investimento seja convertido em resultados tangiveis.

A busca por leads qualificados reflete a necessidade de maximizar o retorno
sobre o investimento. Para muitas pequenas empresas, cada lead conta, e ¢ fundamental que os
recursos investidos em marketing digital sejam utilizados de forma eficaz. Agéncias que
conseguem entregar leads com maior probabilidade de conversdao tendem a se destacar no
mercado, pois ajudam seus clientes a ndo apenas aumentar o trafego ou a visibilidade, mas a
efetivamente gerar novas oportunidades de negocios que se traduzem em faturamento.

O aumento do faturamento foi mencionado como uma das maiores
prioridades dos empresarios ao contratar uma agéncia de marketing. Esse objetivo &,
naturalmente, central para qualquer empresa, mas, no caso das pequenas empresas, muitas vezes
o marketing digital ¢ visto como um dos principais caminhos para alcangar um crescimento
sustentavel. O marketing digital, quando bem executado, pode ndo apenas aumentar as vendas
no curto prazo, mas também construir uma base sélida de clientes que impulsiona o crescimento
a longo prazo. A expectativa dos empresarios ¢ que as agéncias ajudem a desenvolver
estratégias que ndo s6 aumentem o faturamento de maneira imediata, mas que também
estabelecam as bases para um crescimento continuo e sustentavel no futuro.

Essas expectativas, precisam ser equilibradas com a realidade do marketing

digital. Embora seja possivel alcangar resultados rapidos em alguns casos, ¢ importante que as
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agéncias comuniquem claramente que o marketing digital ¢ um processo continuo, que requer
analise, ajustes e otimizagdes ao longo do tempo. Os empresarios que esperam um impacto
imediato precisam entender que campanhas eficazes envolvem testes € melhorias progressivas,
e que o verdadeiro sucesso no marketing digital muitas vezes ¢ construido com base em um
esfor¢o de longo prazo.

Os empresarios esperam que as agéncias de marketing sejam parceiras
estratégicas que compreendam as necessidades especificas de seus negocios e que oferecam
solugdes personalizadas. Eles desejam resultados rapidos, suporte continuo e, acima de tudo,
um aumento claro no faturamento por meio da geracao de leads qualificados. Essas expectativas
refletem a importancia crescente do marketing digital para as pequenas empresas e destacam a
necessidade de um relacionamento de confiancga e colaboragdo entre empresarios € agéncias,

onde o sucesso de um estd intimamente ligado ao sucesso do outro.

Grafico 05 — Ha quanto tempo voceé estd na internet?
Ha gquanto tempo vocé esta na internet?

29 respostas

® 1a6 Meses
® 6a12 Meses
Mais de 12 Meses

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

O questionario também buscou entender hd quanto tempo as empresas
participantes estdo presentes no ambiente digital. Observou-se que a grande maioria, 72,4%,
estd na internet ha mais de 12 meses, o que indica uma presenca online consolidada. Esse dado

sugere que essas empresas ja passaram pela fase inicial de adaptacdo as ferramentas digitais e
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estdo em um estagio mais avancado de uso das plataformas, possivelmente ja investindo em
estratégias de marketing mais estruturadas.

Por outro lado, 17,2% das empresas estdo na internet ha 6 a 12 meses, o que
revela que estdo em uma fase de transi¢do, ajustando suas operagdes ao ambiente digital e
comecando a explorar as diversas ferramentas disponiveis. Este grupo ainda esta aprendendo a
maximizar suas oportunidades de marketing online e pode se beneficiar de um suporte mais
direcionado para otimizar suas agoes.

Um pequeno percentual, 10,3%, afirmou estar na internet por um periodo de
1 a 6 meses, o que reflete uma fase bastante inicial de adaptacdo ao mercado digital. Essas
empresas provavelmente estdo explorando as primeiras estratégias digitais e podem ainda
enfrentar desafios relacionados ao conhecimento das ferramentas e ao desenvolvimento de uma
presenca online mais consistente. Isso sugere que essas empresas estdo apenas comecando a
compreender o potencial do marketing digital e podem ter maior necessidade de orientagao para
garantir que sua entrada no mercado digital seja bem-sucedida.

Esse cenario mostra que a maioria das empresas ja esta ciente da importancia
de ter uma presenga online continua, mas ainda existe uma parte significativa que esta nos
estagios iniciais de ado¢do do marketing digital. O crescimento no uso da internet e a
diversificacdo de ferramentas digitais sdo fundamentais para que essas empresas possam se

posicionar de forma mais competitiva no mercado.
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Grafico 06 — Quais canais de comunicagao/interagao vocé usa na internet?
Quais canais de comunicagdo/interacdo vocé usa na internet? |_|:| Copiar

29 respostas

Facebook/Instagram 29 (100%)

GoogleYoutube 10 (34,5%)

Linkedin 2 (6,9%)

TikTak 5(17.2%)

0 10 20 30

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

A pesquisa também explorou quais canais de comunica¢do 0s empresarios
utilizam para se conectar com seus clientes. As plataformas mais citadas foram o Facebook e o
Instagram, usados por 100% dos entrevistados, seguidos pelo Google/YouTube e TikTok, ainda
com menor adesdo. Esses dados confirmam a preferéncia por redes sociais populares para a
promocdo de produtos e servicos, enquanto plataformas emergentes, como o TikTok, estdo
ganhando espago, mas ainda ndo sdo amplamente exploradas.

O uso das redes sociais esta fortemente relacionado a necessidade de se
manter em contato constante com o publico, proporcionando atualizacdes e interacdes
regulares. As redes sociais oferecem uma maneira eficiente de manter o engajamento e
aumentar a visibilidade da marca, o que justifica sua popularidade entre os empresarios. No
entanto, o surgimento de plataformas como o TikTok mostra que o comportamento dos usudrios
na internet estd mudando, e as empresas que souberem adaptar suas estratégias a essas novas
redes podem se beneficiar de um publico mais jovem e engajado.

A utilizacdo do Google/YouTube também refor¢a a importancia do contetido
visual e de busca, sendo uma alternativa importante para empresas que querem educar e

informar seus consumidores de maneira mais interativa. Embora o uso do TikTok ainda seja
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limitado, ¢ provavel que, com o tempo, mais empresas passem a adotar essa plataforma para
explorar novas formas de interagdo e visibilidade. Isso reflete a necessidade de as pequenas
empresas acompanharem as tendéncias e estarem preparadas para adotar novas ferramentas de

comunicagdo digital a medida que o comportamento dos consumidores evolui.

Grafico 07 — Qual a periodicidade?
Qual a periodicidade?

29 respostas

@ Todos os dias
@ 2 vezes na semana
3 a 6 vezes na semana

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

No que diz respeito a frequéncia das postagens nas redes sociais, 41,4% dos
empresarios afirmaram postar conteudo todos os dias, enquanto outros 41,4% realizam
postagens de 3 a 6 vezes por semana. Apenas 17,2% dos entrevistados afirmaram fazer
postagens duas vezes por semana ou menos. Isso indica que a maioria dos empresarios entende
a importancia de manter uma presenga ativa nas redes sociais, uma pratica essencial para manter
0 engajamento e a interagdo com o publico.

A frequéncia de postagens reflete o compromisso das empresas em se
manterem visiveis € em contato constante com seus consumidores, algo que se tornou crucial
no ambiente digital competitivo. A consisténcia das postagens ndo s6 ajuda a aumentar o
alcance organico, mas também a fortalecer a marca, criando uma conexdo mais duradoura com

o publico. Além disso, o ritmo frequente de publicagdes permite que as empresas respondam
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rapidamente a tendéncias, atualizagdes e feedbacks do publico, ajustando suas estratégias em
tempo real.

Isso também pode ser um fator decisivo para o sucesso nas redes sociais, onde
o algoritmo geralmente favorece contas ativas ¢ engajadas. As empresas que mantém uma
regularidade em suas postagens tendem a construir um relacionamento mais s6lido com seus
seguidores, o que pode resultar em maior lealdade a marca e melhores resultados em campanhas

de marketing.

Grafico 08 — Qual valor vocé investe mensalmente?
Qual valor vocé investe mensalmente?

20 respostas

@ R3500 a R51500
@ R31500 a R$3000

Acima de R$3000
@ Munca investi.

Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)

Outro ponto importante abordado foi o valor investido mensalmente em
marketing digital. Observou-se que 37,9% dos empresarios investem entre R$500 a R$§1500,
enquanto outros 37,9% afirmaram nunca ter feito esse tipo de investimento. Apenas 13,8%
investem entre R$1500 a R$3000, e 10,3% aplicam mais de R$3000 por més em marketing
digital. Esses nimeros mostram que ha uma grande variagdo no quanto as pequenas empresas
estao dispostas ou podem investir.

Algumas ainda nao exploraram o marketing digital, o que pode indicar uma

falta de conhecimento ou de confianga no retorno desse tipo de investimento. As empresas que
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nao investem podem estar perdendo oportunidades valiosas de crescimento, ja que o marketing
digital oferece uma maneira eficaz de alcangar um ptblico mais amplo com um controle preciso
sobre os gastos. Por outro lado, o grupo de empresas que investe valores entre R§500 a R$1500
demonstra que ¢ possivel obter resultados relevantes mesmo com orgamentos mais modestos,
especialmente se as campanhas forem bem otimizadas e direcionadas.

A parcela que investe valores mais elevados, entre R§1500 ¢ R$3000 ou
acima, provavelmente esta buscando uma abordagem mais agressiva no marketing digital, com
maior presenca em multiplos canais e utilizando ferramentas mais sofisticadas de segmentacgao
e andlise. Esse investimento também sugere que essas empresas ja percebem o retorno positivo
de suas campanhas e estao dispostas a aumentar os recursos aplicados para expandir ainda mais
sua visibilidade e vendas.

A diversidade nos valores investidos reflete diferentes estagios de maturidade
digital das empresas, e a medida que os empresarios compreendem melhor os beneficios e o
retorno do marketing digital, ¢ provavel que mais empresas passem a alocar maiores quantias

nesse tipo de estratégia para fortalecer seu crescimento.

Grafico 09 — Qual seu grau de satifagao hoje com os resultados de 01, a 10.
Qual seu grau de satisfagdo hoje com os resultados de 01, a 10.

29 respostas
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2024)
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Por fim, os empresarios avaliaram o grau de satisfagdo com os resultados de
suas campanhas de marketing digital. As notas atribuidas variaram de 1 a 10, sendo que a maior
parte se concentrou em notas 5 ¢ 6, o que indica uma satisfagdo moderada. Isso sugere que,
embora algumas empresas estejam vendo algum nivel de retorno em suas campanhas, muitas
ainda sentem que ha espacgo para melhorias.

Esse cendrio pode estar relacionado a uma série de fatores, como a falta de
otimizagdo continua das campanhas, dificuldades na mensuragdo de resultados ou até mesmo
desafios na segmentacdo correta do publico-alvo. A satisfagdio moderada aponta que as
estratégias adotadas podem estar funcionando até certo ponto, mas ndo estdo necessariamente
maximizando o potencial que o marketing digital pode oferecer.

Empresas que alcangam notas mais altas provavelmente conseguiram
encontrar uma formula eficaz, com campanhas bem direcionadas, otimiza¢do constante e
mensuragdo precisa dos resultados. Para as empresas que atribuiram notas mais baixas, 0s
desafios podem estar ligados a falta de conhecimento ou recursos, resultando em campanhas
menos impactantes.

Esse quadro reflete a importancia de ajustes constantes e aprimoramentos nas
campanhas digitais, para que os empresarios possam aumentar o nivel de satisfagdo com os
resultados e, assim, atingir um maior sucesso em suas acdes de marketing. A necessidade de
otimizagdo continua ¢ um ponto crucial no marketing digital, onde o comportamento dos
consumidores ¢ as condigdes do mercado mudam rapidamente, exigindo que as empresas
estejam sempre prontas para adaptar suas estratégias e maximizar o retorno sobre o

investimento.



71

CONSIDERACOES FINAIS

As discussdes ao longo deste trabalho ressaltam a importancia do marketing
digital para o sucesso das pequenas empresas no cendrio atual. Desde a revisdo tedrica até a
aplicagdo pratica demonstrada pelo estudo de caso e pela pesquisa de mercado, ficou evidente
que as estratégias de marketing digital t€ém o poder de impulsionar a visibilidade e o crescimento
de empresas que, de outra forma, teriam dificuldade de competir em um mercado saturado. Esse
processo comeca com a compreensdo das ferramentas digitais disponiveis e a aplicagdo correta
delas para atingir o publico-alvo de maneira eficaz.

Os objetivos deste trabalho incluiram a anélise das diferentes estratégias de
marketing utilizadas por pequenas empresas € como elas podem impactar seus resultados.
Durante a pesquisa, foi possivel perceber que muitas empresas ainda enfrentam dificuldades
em adotar praticas de marketing digital, seja por falta de conhecimento ou por receio de investir
em algo que ndo compreendem completamente. No entanto, aquelas que ja utilizam essas
estratégias demonstram confianga em seu potencial para melhorar os resultados, como ficou
claro nas respostas da pesquisa.

A pesquisa revelou, também, que o marketing digital ¢ uma ferramenta
acessivel e flexivel, capaz de ser adaptada para diferentes tipos de negocios, independentemente
de seu tamanho ou setor. Isso reflete a versatilidade do marketing digital em alcangar diversos
publicos e se adequar as necessidades especificas de cada empresa. As pequenas empresas que
participaram do estudo, em sua maioria, utilizam redes sociais como o Facebook e o Instagram,
plataformas que oferecem grande alcance e a possibilidade de interacdo direta com os clientes.
Esses canais sdo especialmente importantes para negdcios que precisam de uma comunicagao
rapida e frequente com seu publico.

Outro aspecto trabalhado neste estudo foi a importancia da personalizagao das

campanhas. Tanto no estudo de caso quanto na pesquisa, foi possivel observar que a
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personalizacao ¢ um fator chave para melhorar a relagao entre a empresa e o cliente. Campanhas
que se conectam diretamente com os interesses € comportamentos do publico tendem a gerar
mais engajamento e, consequentemente, melhores resultados. Esse tipo de abordagem mostra
que ndo basta apenas estar presente no digital, é preciso entender o publico ¢ falar sua lingua.

Além disso, o trabalho discutiu a relevancia da mensuragao dos resultados.
Empresas que t€ém maior clareza sobre os resultados de suas campanhas podem ajustar suas
estratégias de forma continua, garantindo um melhor retorno sobre o investimento. Durante a
analise da pesquisa, foi possivel notar que a mensuragdo ainda ¢ um desafio para muitas
pequenas empresas, que, muitas vezes, ndo possuem as ferramentas ou o conhecimento
necessario para interpretar os dados gerados pelas campanhas. Isso reforga a necessidade de
capacitacdo e suporte técnico para que essas empresas possam aproveitar a0 maximo o
marketing digital.

O estudo de caso sobre a Marketing WT destacou como uma pequena empresa
pode utilizar o marketing digital de forma eficaz, ndo apenas para atrair novos clientes, mas
também para fideliza-los. A implementacdo de estratégias como SEO, andncios pagos e
marketing de conteudo permitiu que a empresa aumentasse sua visibilidade e consolidasse sua
marca no mercado. A personalizagdo das campanhas e o uso de programas de fidelidade foram
fundamentais para manter o engajamento do publico, garantindo a continuidade do
relacionamento entre a empresa e seus clientes. Esses resultados mostram que o marketing
digital, quando bem executado, pode ser uma ferramenta poderosa para alavancar o sucesso de
pequenas empresas.

Os resultados da pesquisa também mostram essa visdo. As empresas que ja
utilizam estratégias de marketing digital reconhecem seu valor e estdo dispostas a continuar
investindo nelas. Por outro lado, aquelas que ainda ndo exploraram o marketing digital
plenamente tém a oportunidade de aprender com as experiéncias das demais e iniciar um
processo de transformagdo em seus negocios. A pesquisa mostrou que as principais dificuldades

estdo relacionadas a falta de conhecimento sobre como segmentar o publico e medir os
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resultados, mas isso pode ser superado com orientacdo adequada e a adogdo de praticas mais
assertivas.

O trabalho demonstra que o marketing digital ¢ uma necessidade para as
pequenas empresas que buscam se destacar e crescer no mercado. Embora existam desafios, as
oportunidades oferecidas pelas ferramentas digitais sdo vastas e podem ser aproveitadas de
forma estratégica para gerar resultados duradouros. O sucesso da Marketing WT e as licdes
aprendidas através da pesquisa mostram que, com a estratégia certa, até mesmo as menores

empresas podem alcangar grandes conquistas no mundo digital.
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intitulado, de forma proviséria, O MARKETING E SUA IMPORTANCIA NAS PEQUENAS
EMPRESAS.

Assumo ainda o compromisso de informar, por escrito, a Coordenacao se a
orientacado for interrompida por iniciativa de qualquer uma das partes [orientador ou

orientado/a(s)].

Votuporanga-SP., 22 de Novembro de 2023.

ok i

Assinatura do Orientador
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Apéndice Il

TERMO DE AUTORIZAGAO DE PUBLICAGAO

Eu, Kleber Robson Bezerra Ferreira, nacionalidade Brasileira, estado civil Solteiro,
portador da Cédula de identidade RG n°.57.775.459-2, inscrito no CPF/MF sob n°
471.356.618-77, residente a Av./Rua Joao Belila, n°. 1552, municipio de Cosmorama,
Estado de SP, AUTORIZO a Unifev — Centro Universitario de Votuporanga, a
disponibilizar publicamente o Trabalho de Conclusao de Curso (TCC) de minha autoria
pela Internet, bem como de preservar a obra integralmente em seu Repositério
Institucional.

Por esta ser a expressao da minha vontade, DECLARO o uso acima descrito sem que
nada haja a ser reclamado a titulo de direitos conexos a minha imagem ou a qualquer

outro e assino a presente autorizagao.

Cosmorama ,dia 06 de Novembro de 2024.

Documento aimado digitalmente

T, b HLEBER ROBSOMN BEZERRA FERREIRA
g e Data: 03/12/2024 23:01:12-0300

Verifigue em hittps:/ validar.iti. gov.br

Kleber Ferreira
17997842175
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Apéndice lli

TERMO DE ISENGAO DE RESPONSABILIDADE

Eu, Kleber Robson Bezerra Ferreira, RA 105637, aluno (a) do curso de
Administracdo da Unifev — Centro Universitario de Votuporanga, declaro, para todos
os fins que se fizerem necessarios, que assumo total responsabilidade pelo aporte
ideologico e referencial conferido ao Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC),
isentando a Instituicdo, o coordenador, o responsavel pela disciplina, o orientador e a

banca examinadora de todo e qualquer reflexo acerca da pesquisa apresentada.

Estou ciente de que poderei responder administrativa, civil e criminalmente em

caso de plagio comprovado.

Cosmorama - SP, 06 de novembro de 2024.

Documento aimado digitalmente
v, b KLEBER ROBSON BEZERRA FERREIRA
g e Data: 03/12/2024 23°:01712-0300
Verifigue em hitps:/ validar. it gov.br
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Anexo |

TERMO DE CONSENTIMENTO PARA TRATAMENTO DE DADOS

Este documento visa a registrar a manifestagao livre, informada e inequivoca
pela qual o Titular concorda com o tratamento de seus dados pessoais para finalidade
especifica, em conformidade com a Lei n® 13.709/2018 — Lei Geral de Protecéo de
Dados Pessoais (LGPD).

Ao manifestar sua aceitacdo com o presente termo, o TITULAR consente e
concorda que a Unifev — Centro Universitario de Votuporanga, doravante denominada
CONTROLADORA, tome decisbes referentes ao tratamento dos dados pessoais do
TITULAR ou dados necessarios ao usufruto de servigos ofertados por esta instituicao
de ensino, bem como realize o tratamento de tais dados, envolvendo operagbes como
as que se referem a coleta, producao, recepcao, classificacao, utilizacdo, acesso,
reproducao, transmissao, distribuicao, processamento, arquivamento,
armazenamento, eliminagdo, avaliagdo ou controle da informagdao, modificagao,
comunicacgao, transferéncia, difusdo ou extragao.

Dados Pessoais: A Controladora fica autorizada a realizar e a tomar decisdes
referentes ao tratamento dos seguintes dados pessoais do TITULAR: Nome completo;
Nome empresarial; Data de nascimento; Numero e imagem da Carteira de Identidade
(RG); Numero e imagem do Cadastro de Pessoas Fisicas (CPF); Numero e imagem
da Carteira Nacional de Habilitagdo (CNH); Numero do Cadastro Nacional de Pessoas
Juridicas (CNPJ); Estado civil; Nivel de instrucdo ou escolaridade; Endereco
completo; Numeros de telefone, WhatsApp e enderecos de e-mail; Banco, agéncia e
numero de contas bancarias; Comunicacao, verbal e escrita, mantida entre o Titular e
o Controlador; Certiddo de Nascimento e/ou de Casamento; Dados referentes ao local
de trabalho; Comprovantes de renda; Comprovante de endereco completo; Dados de
saude.

Finalidades do Tratamento dos Dados: O tratamento dos dados pessoais
listados neste termo tem as seguintes finalidades: - Possibilitar que a Controladora
identifique e entre em contato com os Titulares para fins de esclarecimentos relativos
aos editais. - Possibilitar que a Controladora utilize tais dados na elaboracao de
relatérios; - Possibilitar que a Controladora utilize tais dados em documentos

financeiros; - Possibilitar que a Controladora utilize tais dados para a execug¢ao de
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editais e auditorias; - Possibilitar que a Controladora utilize o nome completo dos
Titulares nas publicacdes de resultados de editais, chamadas de lista de espera de
editais, relagdes de alunos aptos a recebimento do auxilio, dentre outras publicagdes
relacionadas a transparéncia da execugao dos editais.

Compartilhamento de Dados: A Controladora fica autorizada a compartilhar os
dados pessoais dos Titulares com outros agentes de tratamento de dados, caso seja
necessario para as finalidades listadas neste termo, observados os principios e as
garantias estabelecidas pela Lei n° 13.709/2018.

Seguranga dos Dados: A Controladora responsabiliza-se pela manutengéo de
medidas de seguranga, técnicas e administrativas aptas a proteger os dados pessoais
de acessos nao autorizados e de situagdes acidentais ou ilicitas de destruicéo, perda,
alteragao, comunicacao ou qualquer forma de tratamento inadequado ou ilicito.

Em conformidade ao art. 48 da Lei n°® 13.709/2018, a Controladora comunicara
aos Titulares e a Autoridade Nacional de Prote¢cdo de Dados (ANPD) a ocorréncia de
incidente de seguranga que possa acarretar risco ou dano relevante ao Titular.

Término do Tratamento dos Dados: A Controladora podera manter e tratar os
dados pessoais do Titular durante todo o periodo em que forem pertinentes ao alcance
das finalidades listadas neste termo. Dados pessoais anonimizados, sem
possibilidade de associacdo ao individuo, poderdo ser mantidos por periodo
indefinido.

O Titular podera solicitar via e-mail ou correspondéncia a Controladora, a
qualquer momento, que sejam eliminados os dados pessoais ndo anonimizados do
Titular. O Titular fica ciente de que podera ser inviavel a Controladora continuar o
fornecimento de servicos e programas ao Titular a partir da eliminagcdo dos dados
pessoais.

Direitos do Titular: O Titular tem direito a obter da Controladora, em relagao aos
dados por ela tratados, a qualquer momento e mediante requisi¢cao: | - confirmacgao
da existéncia de tratamento; Il - acesso aos dados; Ill - correcido de dados
incompletos, inexatos ou desatualizados; IV - anonimizagao, bloqueio ou eliminagao
de dados desnecessarios, excessivos ou tratados em desconformidade com o
disposto na Lei n° 13.709/2018; V - eliminacdo dos dados pessoais tratados com o
consentimento do titular, exceto nas hipoteses previstas no art. 16 da Lei n°
13.709/2018; VI - informacédo das entidades publicas e privadas com as quais a

controladora realizou uso compartiihado de dados; VII - informagdo sobre a
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possibilidade de ndo fornecer consentimento e sobre as consequéncias da negativa;
VIII - revogacgao do consentimento, nos termos do § 5° do art. 8° da Lein® 13.709/2018.

Direito de Revogacao do Consentimento: Este consentimento podera ser
revogado pelo Titular, a qualquer momento, mediante solicitacdo via e-mail ou

correspondéncia a Controladora.

Votuporanga, 06 de novembro de 2024.

Documento atsmado digitalmente
g \/ b KLEBER ROBSON BEZERRA FERREIRA
»

DCoats: 03122024 23:01:12-0300
Verifigue em hitps:/ validar. it gov.br

Kleber Robson Bezerra Ferreira
471.356.618-77
57.775.459-2



