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Resumo: O presente trabalho tem como objetivo estudar as estratégias promocionais,
utilizando o Instagram como ferramenta para impulsionar as vendas junto com um
estudo de caso da empresa Sports Style. Identificando como cada ferramenta é
importante para o crescimento da empresa, através de um questionario feito com os
proprietarios da loja foi possivel constatar como eles agem com as vendas, 0
relacionamento com os clientes, o marketing digital usado e as técnicas aplicadas para
cada venda, além de uma pesquisa bibliogréafica e qualitativa. Nos primeiros capitulos,
ocorre 0 estudo de um posicionamento de marca, e em seguida é mostrado o
relacionamento empresa e cliente como também o marketing digital que é atuado na
loja Sports Style. Foi fundamental a contribuicdo dos autores: Kotler, Miceli, Matar,
Solomon, Zeithaml, Dutra, Noe, Rocha, Valarie e Fauze. O resultado obtido mostrou
0 quao grande é o leque do Instagram e como suas ferramentas conseguem
impulsionar tanto uma grande ou pequena empresa. O estudo realizado mostrou que
arede social Instagram mostra uma eficacia para divulgacao de empresas. A pesquisa
é limitada pelo fato de ser um estudo de caso em uma Unica empresa, ndo permitindo
generalizar os resultados alcancados.

Palavras-Chave: Vendas. Ferramentas. Instagram.

1 Professor(a) da UNIBRA. Mestre em Gestdo e Desenvolvimento pela Faculdade de Ciéncias da Administragdo
da Universidade de Pernambuco. E-mail: brian.victor@grupounibra.com.



Abstract: The present work aims to study promotional strategies, using instagram as
a tool to boost sales, along with a case study of the company Sports Style. Identifying
how each tool is important for the company's growth, through a questionnaire made
with the store owners it was possible to contact how they act with sales, the relationship
with customers, the digital marketing used and the techniques used for each sale, in
addition to a bibliographic and qualitative research. In the first chapters, the study of a
brand positioning takes place, and then the company and customer relationship is
shown as well as the digital marketing that is performed in the Sports Style store. The
contribution of the authors was fundamental: Kotler, Miceli, Mattar, Solomon, Zeithaml,
Dutra, Noe, Rocha, Valarie and Fauze. The results obtained showed how wide the
range of instagram is and how its tools can boost both a large and a small company.
The study carried out showed that the social network Instagram shows an
effectiveness for promoting companies. The research is limited by the fact that it is a
case study in a single company, not allowing to generalize the results achieved.

Keywords: Sales. Tools. Instagram.



1 INTRODUCAO

De acordo com Seth Godin (2019, p.12) “O marketing esta ao nosso redor,
desde suas primeiras memoérias”. O marketing como topico de estudo apareceu nos
Estados Unidos na primeira metade do século 20, nos cursos de distribuicdo de
atacado e varejo. Segundo Kotler (2005, p.16) “A economia é ciéncia-mde do
marketing. Onde foi visto que na primeira metade do século 20 os economistas
mostram apenas as curvas de oferta e procura, onde o preco poderia ser estabelecido,
mas nédo explicavam a cadeia de precos do fabricante aos atacadistas e o0s varejistas.
De acordo com Kotler (2012) profissionais responsaveis e comprometidos do
marketing estdo ativamente em busca de novas formas e estratégias de satisfazer seu
publico, se mantendo superior aos concorrentes. Nao é s apenas organizar uma
ideia, é projetar, pesquisar, se questionar e estar aberto ao novo. Um especialista de
marketing ndo pode se ligar apenas no hoje ou ontem tem que estar sempre atento
ao futuro e aos clientes pois com o tempo percebeu-se que o foco ndo é o vendedor
e sim o cliente.

De acordo com Kotler, uma das mais sucintas e melhores definicdes do
marketing € de suprir necessidades gerando lucro. Onde a missdo do marketing é
vender todo produto ou servigo a qualquer pessoa, além de satisfazer os clientes em
busca das suas necessidades, oferecendo produto de qualidade e em contrapartida
gerando lucro e crescimento para empresa. E sempre captar o alvo, manter e fidelizar
o cliente. Segundo Seth Godin (2019) as pessoas querem algo que sO 0 seu produto
fard por elas, que a sensagcdo que o seu produto passa, causara nela. O marketing
ajuda a empresa a identificar o que seu cliente deseja ou precisa e aplicar estratégias
de forma que se deixe claro que o seu produto ou servi¢o é exatamente o que ele esta
procurando.

Segundo Kotler (2003, p.151) mix de marketing "descreve o conjunto de
ferramentas a disposigéo da geréncia para influenciar as vendas”. O mix do marketing
sdo elementos que representam as atividades do marketing. Seu principal objetivo é
gerar desejo de compra no consumidor, utilizando alguns fatores dos 4ps como,
produto, preco, praca e promocao. N&o se pode ver o que sua empresa tem a oferecer

apenas como venda e sim como um produto ou marca, porque as pessoas tém
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preferéncia por algumas marcas e produtos, por mais que sua COmMpOoSIiCao seja
praticamente a mesma. Ainda de acordo com Kotler, o calor da razdo é definido
através da troca entre o que o cliente vai receber e 0 que ele vai retornar a empresa.
O cliente recebe beneficios, que podem ser funcionais ou emocionais; e devolve para
a empresa assumindo 0s custos, incluindo todos os custos monetarios, psicoldgicos,
gue envolvem tempo e energia.

O marketing digital vai muito além de uma simples propaganda, hoje em dia é
uma das principais maneiras que a empresa tem para se comunicar com o publico de
forma direta, personalizada e no momento certo. De acordo com Cobra e Brezzo
(2010), o marketing digital inclui o chamado internet marketing ou e-marketing, mas
também pode incluir outros canais e incorporar diferentes formas de comércio
eletronico. Reed (2001) apresenta o marketing eletronico como sendo todas as
atividades digitais que buscam a facilitagdo da producdo e vendas dos produtos ou
servigos oferecidos com o intuito de suprir as necessidades e desejos do cliente. Este
tipo de marketing precisa da tecnologia de redes para organizar as pesquisas do
mercado e a formulacdo dos produtos oferecidos, assim como nas estratégias e
taticas elaboradas para chamar a atencédo do consumidor, vender online, fidelizar o
cliente e atender as suas demandas.

E comum que algumas organizacdes utilizem os servicos online para encontrar,
atingir, comunicar e vender para clientes reais. De acordo com Kotler (2009), o
marketing online possui quatro grandes vantagens sendo a primeira, a igualdade das
pequenas e grandes empresas em enfrentar seus problemas; em segundo, ndo existe
limitacdo real para propaganda sem contraste; em terceiro, a facilidade em acessar e
recuperar informagdes se comparadas aos correios noturno ou ao fax; e no quarto
lugar, a privacidade e rapidez do consumidor de comprar e devolver um feedback real.
O marketing digital surge como fator estratégico para auxiliar as empresas a
melhorarem sua imagem e alavancar as vendas, utilizando-se do mix do marketing. O
presente trabalho tem como objetivo estudar as estratégias promocionais, utilizando
o Instagram como ferramenta para impulsionar as vendas e 0s objetivos especificos
sdo de investigar o posicionamento da marca perante ao publico alvo, analisar
relacionamento empresa e cliente e entender as ferramentas utilizadas do marketing

digital, visto que o problema principal é analisar as estratégias promocionais utilizando
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o Instagram como ferramenta para impulsionar as vendas.

Mccarthy classificou varias atividades de marketing em ferramenta de mix de
marketing de quatro tipos amplos, os quais denominou os quatro Ps do marketing:
produto, preco, praca e promocao. O mix de marketing serve para colocar a marca no
mercado de acordo com o posicionamento que deseja alcancar, através do Instagram
e uma das variaveis dos quatros pilares do marketing, o P de promoc¢ao, mostrando
como se deve ofertar, fazendo uso de propagandas, promocdo de vendas,
merchandising, redes sociais, blog e influenciadores. As estratégias de promocao
estdo alinhadas ao produto que entrega, despertando o interesse e criando
expectativa do consumidor sobre os produtos. Como também utilizando todas as
ferramentas disponiveis pelo Instagram.

O Instagram, criado por Kevin Systrom e pelo brasileiro Mike Krieger, surgiu em
2010, como um divertido aplicativo para compartilhar fotos. A medida em que foi
ganhando novas funcionalidades, como mensagens, stories, transmissdes ao vivo, e-
posts patrocinados e também conquistou espaco na estratégia digital das empresas.
E agora, 9 anos depois, a plataforma adquirida por Mark Zuckerberg ja contabiliza
mais de um bilh&o de usuarios. Nao é a toa que mais de 25 milhdes de anunciantes
no mundo j& utilizam a plataforma para campanhas publicitarias, assim conseguindo
um aumento de sua carteira de clientes.

O presente trabalho tem como objetivo estudar as estratégias promocionais,
utilizando o Instagram como ferramenta para impulsionar as vendas junto com um
estudo de caso da empresa Sports Style. Identificando como cada ferramenta é
importante para o crescimento da empresa, através de um questionario feito com os
proprietarios da loja foi possivel constatar como eles agem com as vendas, 0
relacionamento com os clientes, o marketing digital usado e as técnicas aplicadas para

cada venda, além de uma pesquisa bibliografica e qualitativa.

2 DELINEAMENTO METODOLOGICO

Este trabalho consiste em uma pesquisa sobre o funcionamento da ferramenta
do Instagram para impulsionar as vendas. Verificando em livros sobre a tematica

abordada. E utilizando o modelo de pesquisa descritiva (estudo de caso), onde se
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sabe que a forma descritiva é ampla e consegue se obter mais detalhes. As pesquisas
descritivas tém como objetivo primordial a descricdo das caracteristicas de
determinada populagéo, fendmeno ou o estabelecimento de relagbes entre variaveis
(GIL, 2010).

Baseando-se nas informacdes obtidas através dos proprietarios da empresa
Sports Style. Podendo fazer a analise qualitativa para demonstracdo do uso do
Instagram. O aparecimento da pesquisa com enfoque qualitativo surgiu de maneira
mais ou menos natural:

A pesquisa qualitativa tem suas raizes nas praticas desenvolvidas pelos
antropélogos, primeiro, e em seguida, pelos socidlogos em seus estudos

sobre a vida em comunidades. S6 posteriormente irrompeu na investigacao
educacional (TRIVINOS,1987, p.120).

Sendo assim demonstrando mix de marketing (os 4ps) e como foi aplicado na
empresa os seus pilares. Segue abaixo o questionario utilizado durante o processo de

pesquisa na empresa.

Tabela 1 - Questionario

1. Qual ano de inauguracao da 2. No total sdo quantos sécios e
empresa virtual e fisica? funcionarios, na loja fisica e na parte
online?
3. Vocés pensam em expandir? 4. Como é arelacdo da pagina no

Instagram com a loja fisica?

5. Vocés possuem algum plano de 6. A maioria dos clientes reside perto? Ou a
fidelizacdo para os clientes? midia social proporciona um publico de
localidades diferentes?

7. Como vocés formulam o marketing 8. O servico de marketing digital é
na pagina do Instagram? terceirizado, ou feito por algum dos sécios?
10. Vocés costumam entrar
9. O servico de marketing digital € em contato com o cliente para fazer
terceirizado, ou feito por algum dos pesquisas de satisfacdo apds compra
socios? online ou na loja fisica?
11. Pensam em criar algum site? 12. Pensam em vender em outras
plataformas como hotmart ou suas
variantes?
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13. Como funciona o planejamento de
contetdo? 14. Localizacao da loja e seu publico
atualmente?

15. Tem alguma parceria com 16. Quantos seguidores o Influenciador
Influenciador digital? possui?
17. O influenciador é da mesma 18. ApOs essa parceria, com o influenciador

regido, onde seu publico se localiza? digital, houve aumento consideravel nas
vendas? E nos numeros de alcance e de
impressfes em sua conta no Instagram?

19. Com que frequéncia sé&o utilizados
os stories do Instagram?

Fonte: Elaborado pelos autores, 2022.

3 RESULTADOS

3.1 POSICIONAMENTO DA MARCA PERANTE O PUBLICO-ALVO

O marketing é o departamento de fabricacdo de clientes para a empresa. O
principal alvo é constituido de clientes satisfeitos que mantém compras sucessiveis
nos dias atuais. As empresas devem levar o cliente como se fosse seu chefe de
maneira que prestem os melhores servigos a fim de conquistar e reter clientes. Em
1982, o termo posicionamento entrou no vocabulario do marketing do modo que ja era
usado antes no sentido de visualizacdo dos produtos nas lojas sendo mais visivel
possivel. De acordo com Al Ries e Jack Trout (2009), posicionamento ndo é o que se
faz com um produto. Posicionamento € o que se faz com a mente dos clientes em
potencial. Considerado por Ries e Trout, posicionamento nada mais é que um
exercicio de comunicacéo e uma forma de fixar atributos como melhor qualidade, pois
dessa forma sempre lembramos que as melhores e mais superiores marcas se
destacam no mercado através desses critérios. Os atributos selecionados pelos
clientes para realizar as suas compras variam entre as marcas na qual as empresas
definem e garantem, por exemplo, que sua marca tem a melhor qualidade para
determinada fungao.

Michael Treacy e Fred Wiersema, identificaram trés grandes posicionamentos

gue chamaram de disciplina de valor, séo eles, lideranca de produto, exceléncia
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operacional e intimidade com cliente. Os autores sugerem que as empresas sejam
lideres notérios em uma dessas disciplinas de valor e ao menos se enquadrem nas
demais pois seria bem dificil de ser a melhor nas trés disciplinas de valor. Como uma
empresa decide se deve destacar cultivando exceléncia operacional, lideranca de
produto ou proximidade de relacionamento com o cliente. Recentemente os autores
Fred Crawford e Ryan Matheus, despertaram mais cinco posicionamentos possiveis:
produto, preco, facilidade de acesso, servicos que agregam valor e experiéncia do
cliente. Para eles a empresa néo sera eficaz se tentar ser a melhor em mais de dois
atributos. O posicionamento mais eficaz é de empresas singulares e Unicas onde
dificilmente sera copiada em suas atividades internas.

Ja pensado por Kotler (2003), nenhum posicionamento dura para sempre com
todas as mudancas sofridas pelo mercado. Mudancas nos habitos dos consumidores
e aumento da concorréncia € normal por participacdo no mercado, fazendo com que
a empresa necessite de um reposicionamento. A chave para o marketing de sucesso
€ o foco, o posicionamento e a diferenciacdo ao definir seu publico alvo desenvolvendo
diferentes ofertas e servicos com criatividade e dificuldade para que os concorrentes
ndo copiem. E preferivel criar estratégias inovadoras que modifiquem a maneira de
reduzir o custo de vida ou que elevem os niveis de qualidade ou mesmo que tenham
consciéncia social. E visto que muitos lideres de mercado perdem a lideranca por
deixar de modernizar seu produto, reduzir precos e oferecer um servico melhor. Ha
existéncia de nichos em todos mercados. Se faz necessario estudar o que 0s
diferentes compradores querem no que diz respeito a valer prazos de entrega e
gualidade. A internet facilita o segmento de mercado, onde sites se dedicam a um
segmento especifico como, mées, bebés, casamentos, entre outros.

Assim, obtém-se informacdes para que mais na frente os mercadores de
internet possam fazer a segmentacdo classica de mercado e informacdes sobre
servicos e produtos disponibilizados pela propria marca. E através de todas essas
mudancas no mundo digital, trazendo melhorias para todos os mercados. Através da
histéria do marketing se concentrou na atracdo de obter novos clientes onde se
recompensava o time de vendas dentro de uma empresa. Hoje em dia, € melhor e
mais interessante para empresa manter um comprador/cliente fiel mantendo o

marketing de relacionamento mais alinhado positivamente. O posicionamento se inicia
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com uma pesquisa no mercado local, para se descobrir segmentos que estejam
insatisfeitos com ofertas atuais e dai se escolhe seu publico-alvo para surpreender
com uma oferta superior. As empresas se colocam de forma resumida na imaginacéo
de seus consumidores simplificando a forma que ela quer sempre ser lembrada. O
posicionamento comega com um produto, uma mercadoria, um servigco, uma empresa,
uma instituicdo ou até mesmo uma pessoa.

Realizamos um estudo com a empresa Sports Style que trata-se de uma loja
fisica, que surgiu em 2022 e a online que comecou pelo Instagram em 2020, onde é
totalmente voltado ao vestuario masculino ligado a futebol e esportes em geral.
Situada no centro do bairro da Bomba do Hemetério, na zona norte do Recife, em
Pernambuco. Onde é gerido por dois sécios, Anténio Pereira e Anderson José?, e um
funcionario. Segundo um dos sécios, Anderson, o alcance vai além dos arredores do
bairro, atingindo e estendendo-se a cidade de Paulista e Igarassu, onde nessa regiao
a concorréncia € baixa e a grande procura de consumo por estes produtos é feito por
pessoas do sexo masculino de 16 a 50 anos em diante, vindas das classes médias da
sociedade. Onde eles tem a certeza de que sao pessoas que praticam atividades

fisicas, colecionadores e que jogam futebol, mas, além de tudo amantes do futebol.

4 RELACIONAMENTO EMPRESA E CLIENTE

O relacionamento cliente e empresa nédo se trata apenas de conversas ou
pesquisas. Trata-se de como investir e entender como se deve agir. A fidelizagéo de
um cliente vem se mostrando muito mais dificil, pois dependendo do segmento
existem varios concorrentes. Hoje ndo é s6 o bom dia de quando se esta na loja de
forma fisica ou online, vai na pesquisa de quem buscamos atender, marketing de boca
a boca, empatia, transparéncia, foco na satisfacao do cliente, saber aceitar criticas e
sugestbes, como também entender a importancia de manter esse relacionamento de
maneira positiva. Pois, como ja dito por Philip Kotler, a chave para se gerar um grande
nivel de fidelidade é entregar com alto valor para o cliente.

Na concepcéo de Kotler (2000, p.58) “A satisfagdo consiste na sensagao, de

2 Utilizamos nomes ficticios para proteger a identidade dos sécios da empresa e respeitar a sua
privacidade.
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prazer ou desapontamento, comparada ao desempenho percebido de um produto em
relagado as expectativas daquele que compra”. As empresas podem conquistar clientes
tendo um trabalho focado em satisfazer suas necessidades e superar suas
expectativas. A maneira que os clientes sao tratados dentro da empresa podera ajudar
no aumento de satisfacdo sendo possivel aumentar a grau de confiabilidade dos
clientes com a empresa, ou seja mostrar o melhor que se pode oferecer. A experiéncia
de compra e atendimento dos clientes é essencial para a empresa, pois € mais barato
manter clientes do que conquistar novos. Os clientes satisfeitos conseguem indicar
ainda mais rapido que qualquer propaganda, entdo deve-se estar em constante
mudanca e sempre procurando melhorias para fidelizar os clientes. Eles buscam
gualidade, cuidado, compreensao e autonomia das suas proprias escolhas.

Segundo Martins (2006), o relacionamento com cliente esta ligado diretamente
com o nivel de lucratividade da empresa sendo assim diz que: uma filosofia de
administracdo empresarial baseada na aceitacdo da orientacdo para o cliente e para
o lucro, por parte de toda a empresa, e no reconhecimento de que se deseja buscar
novas formas de comunicagcdo para estabelecer um relacionamento profundo e
duradouro para os clientes, provaveis clientes, fornecedores e todos os intermediarios
como forma de obter vantagem competitiva sustentavel.

“A satisfacdo dos clientes € uma estratégia que as empresas utilizam para
alcancar suas metas”, como destaca Vavra (1993, p.164). A satisfacdo é observada
guando se oferece produtos e servicos de qualidade que atendam as necessidades
juntamente com as expectativas dos consumidores. Os clientes analisam as empresas
em diversos aspectos, com isso fazendo as empresas criarem novas formas de
atendimento, relacionamento, vendas, entre outras melhorias, fazendo com que o
cliente se sinta integrado na empresa, estabelecendo o relacionamento direto da
organizacdo e o consumidor. Uma boa previsibilidade podera melhorar as acdes,
investindo em ferramentas que estreitam o relacionamento empresa e cliente,
podendo conhecer caracteristicas do consumidor, sendo possivel personalizar
estratégias de acordo com os gostos, habitos e desejos, em um cruzamento de dados

através do CRM, fazendo gestéo de relacionamento com o cliente.

4.1 CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT - CRM
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O Customer Relationship Management - CRM ou traduzido para o portugués
Gestdo de Relacionamento com o Cliente, é todo o atendimento feito com o cliente
como: suporte, marketing, vendas e pedidos. Nele, quando o cliente entra em contato
por qualquer meio de canal de comunicacdo é armazenado todo histérico e perfil do
comprador. Todo seu leque consiste apenas em buscas de melhorias e crescimento
da empresa, visando a experiéncias do cliente e sua satisfacio. E proporcionado um
contato rapido e direto através do CRM, onde o contato com os clientes passam a ser
individualizados.

As organizacdes devem ter foco em estratégias empresariais para a
longevidade da relacdo com clientes, comunicacdo personalizada e
bidirecional, mdltiplos pontos de contato, novas formas de segmentacdo de
mercado, estrutura organizacional descentralizada e mensuragdo em tempo

real da satisfac@o dos clientes sédo exemplos das possibilidades da aplicagéo
de marketing de relacionamento (MADRUGA, 2010, p.14).

O CRM ajuda na melhoria dos lucros e ao mesmo tempo na fidelidade do cliente
pois atua também na ferramenta de vendas e marketing. Utilizando dessa ferramenta
€ possivel ajudar a empresa a reconhecer o valor dos seus clientes e capitalizando da
melhor maneira a relagdo com consumidores. E visto trés partes do CRM, o
operacional, onde podemos citar o telemarketing, a analitica, que identifica as
necessidades do cliente através do acompanhamento dos seus habitos, e a

colaborativa, que é voltada na obtenc&o do valor do cliente.
Figura 1 - CRM vendas, pedidos, suporte, marketing.

. Projetar, desenvolver & - Contatar, Qualificar e

Executar campanhas. Converter publico alvo

. Definir piblico alvo. em clientes.

. Criar base de dados. . Rastrear oportunidades.
. Fechar pedidos.

. Gerenciar atendimentos. . Entregar demanda

. Conduzir treinamentos. . Faturar
. Fornecer Servigos.
. Desenvaolver base de

conhecimento.

Fonte: Site Express tecnologia 07/04/2022.
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4.2 INSTAGRAM E SUAS FERRAMENTAS

O Instagram foi criado em 2010 e hoje é utilizado na sua maior parte do tempo
para vendas (roupas, cursos, objetos e acessorios), inspiracdes, digital influencer ou
produtor de conteudo. Esse digital influencer produz videos do dia a dia e
propagandas de servicos para seu publico do Instagram. Cada influencer com seus
seguidores e nichos conseguem vender para determinada empresa sem nem precisar
ter os produtos do estoque. O digital influencer € a propaganda, os produtos que
disponibiliza é a empresa. E um emprego que muitos podem achar facil, porém é uma
busca constante todos os dias para aumentar o engajamento e fazer os seguidores
gostarem do que estéo visualizando.

De acordo com Ana Tex consultora de marketing, o indice de engajamento no
Instagram € quase seis vezes maior que no Facebook — séo 4.1% contra 0.7% do
Facebook —, o que o torna um potencial meio de vendas online. Porém nao é so criar
uma pagina, é usar estratégias para fidelizar, criar o perfil correto para comércio (o
comercial), aumentar a carteira de clientes e lucros utilizando a ferramenta do
Instagram corretamente como, perfil publico, criar conteddos que inspirem e
entretenham, hashtags, dicas, posts diarios, juntando com o CRM consegue-se um

empresa crescente e exemplo para outras.

Figura 2 - Instagram, Configuracdes e Contas.

° Bl 5
o= - o=
- " K
“7) =  pizzapocketoficial &~ Configuragdes & Conta
(5]
0, Tag di
3 10 Sl Tagosnome +2, Seguir e convidar amigos Salvo
Salve x
= I/_\] alvos O Notificagdes Melhores amigos
$= Melhores Amigos 6 Privacidade e seguranca Idioma
I perfil de +2  Encontrar pessoa: 0
ax Enconirerpessoes & Andncios Sincronizagao de contatos
E3 Pagamentos Contas vinculadas
® conta Uso de dados do celular
® Ajuda Publicagdes originais
i "’_‘ @ Sobre Solicitar verificagdo
ﬂ_ .
T Inicios de sessdo Publicagbes que vocé curtiu
O O O conowacses gy a o QA Q o
\
- \; \

Fonte: Site 4 maos, 02/02/2022.
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O Instagram deixou de ser apenas entretenimento e conexdes. Hoje é uma rede
social para trabalho e vendas. Segundo dados do Omnicore Agency, o Instagram
conta com uma base de 1 bilhdo de usuarios. Desse numero, 80% das contas seguem
pelo menos uma marca ou loja. Existem sim algumas coisas que podem ser feitas
para potencializar todo esse processo, como saber utilizar as ferramentas que o
préprio Instagram disponibiliza. Como as impressoes, alcance, visualizacéo de perfil,
cliques no site, hashtags, horarios, interacfes e stories. O alcance € uma forma de ser
observado quantas pessoas estdo conseguindo visualizar seus posts. O Instagram
disponibiliza duas formas: a que € pago um valor que impulsiona o alcance e aquele
gue é gratuita, € apenas o0 que é postado e se o publico esta conseguindo ficar
constante naquela postagem, levando o Instagram a entender que o post € importante
para a plataforma fazendo o impulsionamento sem ter custo algum. As impressodes
ndo sdo o mesmo que alcance € a quantidade de visualiza¢des dos posts, isso faz
com que consiga ver se sdo pessoas diferentes ou as mesmas pessoas estdo

visualizando a publicagéo.

Figura 3 — Informacgdes, atividade, interacbes e descobertas.
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Fonte: Site mlabs, 10/11/2020.
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Existe também horarios especificos para os posts porém é analisado
diferentemente para cada Instagram e publico-alvo como vemos nesta imagem
abaixo:

Figura 4 — Informacdes e Publico.
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Fonte: Site TechTudo, 07/10/2018.

Um questionario respondido pelo proprietario Anderson apontou que os clientes
da loja Sports Style sdo boa parte praticantes de esportes ao ar livre e academia e até
mesmo colecionadores de camisas de times de futebol, e para que esse publico seja
atingido, segundo Antbnio, eles focam em planejar conteddo para o Instagram que
seja mostrado todos os dias nos stories da loja, mas com um determinado controle e
cuidado para que nao se torne incOmodo e repetitivo para seus seguidores, fazendo
com que prenda a atencéo dos clientes. As publicacdes e stories variam com fotos de
camisas, videos e enquetes. Segundo os proprietarios, em um determinado momento
eles precisavam dar uma melhorada em suas vendas, e enxergaram a ferramenta

Instagram, como uma fonte de investimento com um retorno positivo. Foi feito um
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investimento na ferramenta de alcance que € utilizada para fazer promoc¢des das
postagens da loja, pagando um valor especifico a rede social conseguindo atingir

60.000 contas em sete dias.

5 AS FERRAMENTAS UTILIZADAS DO MARKETING DIGITAL

O marketing digital surgiu nos anos 90, junto com a invencao da internet, era
produzido através das empresas, 0 material para seus consumidores dentro dos
canais de comunicacdao, a partir de motores de busca, o uso da internet, é possivel
ser falado sobre produtos e servicos que foram disponibilizados e experimentados,
ganhando bastante relevancia. As influéncias digitais criavam grandes compradores,
e € algo que revolucionou a relacao compra e venda. As empresas renomadas, como
Amazon, Yahoo! e Google aderiram ao universo digital, fazendo o marketing digital
ganhar forcas e o conjunto de movimentar a web, com anuncios na internet,
publicidade, estudos e relacionamento com clientes, criacdo de conteudos direcionado
ao grupo de interesse.

A internet deixou de ser uma ferramenta voltada ao publico adolescente ou
jovem. A democratizacdo dos meios digitais, a pulverizagéo tecnolégica e o
avanco das redes sociais revelaram um novo perfil de consumidor, muito mais
heterogéneo e com um forte comportamento de pesquisa. S&o pessoas muito

mais atentas aos atributos de um produto ou servigco e na experiéncia de
outros usuarios que adquiriram o bem (REZ, 2016, p. 37).

O marketing digital € uma metodologia que da auxilio as empresas,
compreendendo a importancia do posicionamento de suas marcas diante de canais
digitais. Segundo Wally Olins que “Branding” é persuadir os de fora a comprar e
persuadir os de dentro a acreditar. Mas nada mais € que realizar uma série de acdes
para dar valor a sua marca, e para obter o efeito desejado é preciso estabelecer um
relacionamento com o0 mercado, utilizando-se de canais adequadamente
proporcionando a proximidade de interacdo com o publico, tornando mais valiosa a
marca do que o préprio produto ou servico prestado. De acordo com Marques (2011),
a internet € um bom recurso para a empresa, ja que possibilita a exploracdo de
variadas maneiras de negociar, explorar a comunicacdo direcionada e criar a
interatividade entre clientes, colaboradores e fornecedores, além de ser uma 6tima

ferramenta para agrupar e organizar os dados dos consumidores. Segundo Kevin
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Keller, a tecnologia permitiu tanto ao consumidor quanto as empresas:

Tabela 2 — Consumidores x Empresas.

CONSUMIDORES EMPRESAS

Usar a internet como um auxilio Usar a internet como um canal
poderoso para informacdes e compras. | importante de informacgé&o e de vendas

Coletar informacdes mais completas e Coletar informac¢des mais completas e

mais ricas sobre produtos, servicos, mais ricas sobre mercados,

marcas e empresas. consumidores, perspectivas e
competidores.

Pesquisar, comunicar-se e comprar em | Alcancar consumidores em movimento

movimento. com mobile marketing.

Acessar as redes sociais para Acessar as redes sociais para ampliar a

compartilhar opiniées e expressar mensagem de suas marcas.

lealdade aos outros.

Interagir ativamente com as empresas. Facilitar e acelerar a comunicacéo
externa entre consumidores.

Receber digitalmente anuncios, cupons | Enviar anincios segmentados, cupons,
e outros materiais de marketing. amostras e informacdes aos
consumidores.

Facilmente comparar precos e procurar | Estabelecer precos dinamicos para
descontos refletir os diferentes niveis de oferta e
demanda.

Fonte: MICELI e SALVADOR, (2017, p.26).

Al Ries afirmava, em “As 22 leis imutaveis do marketing”, que a marca é
lembrada por um Unico argumento, um espaco fundamental para a geracéo de valor.
O meio digital se mostra de grande importancia, pois € ferramenta essencial para
entender a forma como as empresas se posicionam quanto a compreenséao da forma
gue o mercado a enxerga. A identificacdo, o espaco e a forma que as empresas
desejam ser reconhecida, e utiliza-se de um conjunto de canais, como de sites a
aplicativos moveis e redes sociais, encontrando seu publico-alvo e interagindo com
ele. Atualmente é possivel engajar o publico para obter melhores resultados, trazendo
a tona o Marketing de Influéncia, onde se paga para que influenciadores fale sobre
sua marca, direcionada a um grande numero de consumidores. O marketing feito por
esses influenciadores, acompanha mais duas formas de marketing, o de midia social
e o0 de conteudo, e embora se encaixem, eles ndo sdo sinbnimos de marketing

influenciador.
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Marketing de contedido néo € novo e ndo nasceu junto com a internet. Desde
4.200 a.C., guando o homem desenhava as primeiras pinturas nas cavernas,
0 conteldo estava presente. O homem do passado contava os feitos das
cacgadas através de ilustragdes feitas com carvao, tinta ou pedra no interior
das cavernas. Esses desenhos duram até hoje e nos ajudam a entender o
que aconteceu naquele periodo (REZ, 2016, p.10).

De acordo com Miceli e Salvador o marketing influenciador, ajuda a construir e
melhorar seus numeros e vendas. Com Social Media Revolution, 0os posts sociais
gerados, representam 25% dos resultados de pesquisas para as vinte maiores marcas
do mundo. Quanto mais pessoas mencionam sua marca nas midias sociais, mais
popular e relevante vocé sera no google.

O mundo digital traz uma visdo que a cada visita a um site, curtida em rede
social ou até mesmo a imagem postada on-line serd analisada e armazenada,
rendendo um mar de dados, onde se facilita a compreensao de seu mercado alvo,
canais digitais patrocinados é possivel ver numeros de cliques, onde se faz uma
métrica sobre a efetividade da sua campanha, sendo possivel visualizar a descri¢ao
do publico, sexo, localidade, idade, interesses e afins. No Brasil, a rede social
Instagram € muito popular entre os habitantes sendo o segundo publico mais ativo,
ficando atras apenas dos norte-americanos, o recurso disponibilizado pela plataforma

faz com que o marketing digital seja positivo e eficiente para as empresas.
Web marketing ou Marketing Digital, corresponde a toda concentracdo de
esforco no sentido de adaptar e desenvolver estratégias de marketing no
ambiente web”. A internet é usada como forma de mecanismo que permite as
organizacbes e pessoas manter seus relacionamentos, com isso vai se
criando a possibilidade de uma troca de informag8es mais rapida, dindmica e
diferente quando comparada aquelas geradas pelo marketing tradicional. E a
estratégia através das midias sociais onde as organiza¢cfes e consumidores
buscam uma conectividade nos seus relacionamentos, obtendo uma troca de

informacdes mais eficaz e rapida, dinamica e personalizada do que o
marketing tradicional (OLIVEIRA, 2000, p.4).

A rede social que foi langada em 2010, teve bastante evoluc¢éo, pois houve uma
mudanca na principal plataforma que se tornou algo além é maior do que s6é umarede
social de postagens de fotos, as marcas observaram a importancia do Instagram e as
fizeram investir, porém é necessario criar uma boa estratégia de marketing digital.
Hoje é possivel as empresas utilizarem-se do Instagram como uma 6tima vitrine visual
de seus produtos e servigos, criando um perfil comercial onde se utilizara para
apresentar sua marca de forma que chame atencdo. O Instagram shopping traz

praticidade para venda de produtos, sem ser necessario sair da rede social, alinhando
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o canal de SAC e fortalecendo o branding. Segundo o relatério criado pela empresa
Mlabs, mostrou que o engajamento nessa rede social € 4 vezes maior que o
Facebook.

Segundo dados do proprio Instagram: 90% dos usuarios no Instagram seguem
uma empresa 2/3 dos usuarios aprovam a possibilidade de interacdo com as marcas
50% das pessoas ficam interessadas em uma marca quando veem anuncios dela no
Instagram. Segundo pesquisa da INFO Exame (2013), o Brasil esta entre os cinco
maiores paises que usam o aplicativo. Ressalta também (IBID, 2014, p.135) que
“segundo noticia veiculada no site G1 (2014), o Instagram atingiu o numero de 200
milhdes de usuarios ativos por més e 60 milhdes de novas imagens postadas a cada
dia”. O Instagram oferece uma ferramenta, que da a opgao de criar anuncios pagos,
dando um alcance maior a marca, aparecendo em redes que ndo sdo de seus
seguidores, a comunicacgao visual € absolutamente importante para uma estratégia de
marketing digital no Instagram, com todas ferramentas disponibilizadas pela rede
social sendo possivel criar uma histéria através das fotos ou videos.

Segundo informacdes da empresa Rock Content ([s.d], p.5) essa é uma das
redes sociais com mais potencial de investimento atual, ja que a rede social
cresceu impressionantes 23% ao ano, mais do que o dobro de crescimento

das outras redes sociais. Além disso, a mesma tem mais de 400 milhdes de
usuérios (SPINA, 2016, p.5).

As empresas conquistaram um grande espaco na plataforma digital e com isso
algumas vantagens, foi lancado uma ferramenta chamada Instagram para negocios,
onde é possivel que as empresas conhecam seus seguidores e assim seja
alavancada suas atividades, é possivel atrelar ao seu perfil comercial, seus dados,
como telefone, localizacéo, descrever o tipo de negdcio, ter acesso a impressoes,
alcance e engajamento das publicacdes, e com esse tipo de ferramenta € possivel
gue a empresa disponibilize aos seguidores diretamente hiperlinks que conectam a
marca via e-mail, telefone ou WhatsApp. Pinho (2004) relata como a publicidade
online se apresentou primeiramente nos sites das empresas que estavam ativas na
rede, com o intuito de disseminar informacdes interessantes sobre seus produtos e
servigos, sendo a maioria relacionada com a internet e informatica.

Segundo as analises dos dados do Instagram que mostram quem Sao 0S seus
seguidores, através de género, idade, localizacdo, horarios e dias que mais acessam

a rede, o algoritmo do Instagram se baseia no movimento dos usuarios e como eles
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se comportam e interagem com os perfis que seguem, compreender o funcionamento
€ de grande importancia para obter uma estratégia eficiente de marketing digital no
Instagram. Os fatores determinantes, segundo o préprio Instagram, para uma boa
exibicdo da marca sao: atualidade que privilegia a ultima vez de compartilhamento,
relacionamento feito com as postagens de pessoas préximas aos usuarios,
frequéncia relacionada a utilizacédo do Instagram, aumento nas contas que 0S USUarios
seguem, tempo em que se passa ha plataforma e o interesse pelo post através da
inteligéncia do machine learning que € um ramo da inteligéncia artificial que se baseia
num sistema de dados que nidifica padrbes de comportamentos e toma decisdes com
0 minimo de intervencdo humana.

Uma das mais importantes estratégias para que um negoécio obtenha

resultados positivos em meio as redes sociais virtuais € o acumulo de capital

social, ou seja, da reputacdo obtida por meio da construcdo de

relacionamentos e conexBes com outras pessoas dentro das redes
(JUNQUEIRA, 2014, p.7).

O marketing digital proporciona a personalizacdo da marca, ou seja, criar seu
préoprio estilo se diferenciando das concorrentes. O uso de palavra-chaves, que séo
as hashtags ou hiperlinks, que direcionam as pessoas que fazem pesquisas através
das publicacdes das empresas, sao ferramentas excelentes para fazer referéncia aos
valores e cultura das empresas. A conquista do interesse dos seguidores, necessita
de algo continuo, criar um calendario de postagem a fim de planejar e controlar as
publicacdes, priorizando datas comemorativas e criando contetidos especiais. E
importante manter uma boa relagdo com os seguidores, as pequenas agbes como
compatrtilhar no perfil da empresa, se algum cliente postar fotos ou mencionar a marca,
como também fazer o mesmo quando receber um feedback positivo de algum
consumidor, dessa forma é possivel tornar seu publico mais proximo da empresa.

Ferramenta de busca e interacdo com empresas e marcas em geral, 81%
costumam comparar precos e 92% acessam fazer pesquisa sobre
determinado assunto, sendo que, dentre as pessoas que usam a internet

como péaginas de empresas com certa regularidade (BUENO apud
COLNAGO, 2015, p.14).

O marketing digital da empresa é feito pelos dois socios, onde conversam entre
si, e as artes sdo criadas de acordo com os acontecimentos do mundo esportivo. Os
proprietarios pensam em expandir, criar algo para fidelizacdo dos clientes e criar um
site que ja esta em analise. Os proprietarios também informaram que utilizam de um
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aplicativo chamado Flashscore onde eles acompanham os jogos que serao realizados
por times de futebol do Brasil e do mundo, assim identificando jogos dos principais
campeonatos e tendo mais liberdade de criar conteddo com as camisas de
determinados times que irdo jogar naquele dia, despertando interesse dos seus
seguidores. O exemplo que citaram quando € a semana de Champions League eles
focam nas camisas dos times que vao jogar e nos principais jogadores.

Visto também que existe uma parceria fechada com um influenciador digital
ligado ao futebol da Varzea, onde ele contribuiu com a criagdo de conteudo e
divulgacédo da marca, trazendo mais visibilidade e alcance na conta do Instagram e
fazendo crescer os numeros de seguidores. O influenciador Vulcdo, assim é
conhecido nas redes sociais, possui a marca de dez mil seguidores, trazendo o
alcance que almejavam, conseguindo clientes e cerca de 350 seguidores em dois

dias.

6 ESTUDO DE CASO

Figura 5 — Loja Sports Style.
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Fonte: Proprietario da loja, (2022).

Inaugurada em 2020, a loja Sport Styles abriu como sendo exclusivamente uma
loja digital, com sua base e local de venda exclusivos no instagram da marca. Voltada

para o publico jovem e no nicho de artigos e vestuario esportivo, seus dois
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empreendedores da marca se mantiveram atento ao avango das redes sociais durante
a pandemia do coronavirus e ao aumento de consumo de informacdes em formato de
post carrossel, reels, lives e fotos instagraméveis. Ao entender a poténcia do
Marketing digital e de relacionamento, a loja logo se preocupou em criar uma
comunidade unida e ativa na sua rede social. Fez uso de videos interativos, anuncios
promocionais, parcerias com influenciadores e a vinculacdo da propaganda com o
calendario de jogos, chamando assim, a atencdo dos jovens que buscam
constantemente obter o maximo de produtos relacionado aos seus idolos, nesse caso,
os jogadores de futebol mundialmente conhecidos.

Apols a alta demanda de vendas e o crescente numero de seguidores, a loja
abriu sua sede fisica em 2022, localizada na Bomba do Hemetério, bairro do Recife.
Mesmo com um espaco fisico a loja ndo parou de criar conteudo e divulgar seus
produtos no instagram, aumentando a procura ao ambito nacional, expandindo as
entregas para todo o pais. Essas informacdes nos fizeram questionar quais
estratégias estavam sendo utilizadas pela empresa para atrair os consumidores. Apos
um breve contato, os donos aceitaram conversar conosco e responder nosso
guestionario criado, baseado nos tedricos da temética, para assim analisarmos a
marca como objeto de estudo central desta pesquisa.

A partir das informacdes repassadas através da pesquisa detalhada nos
aspectos metodologicos, foram concluidas algumas questdes. De acordo com a
analise de dados, foram estabelecidas quatro categorias de analise: Instagram,
marketing digital (planejamento de conteldo), relacionamento cliente e empresa e

posicionamento da marca.

e Como € a relacao da pagina no Instagram com a loja fisica?

Utilizamos os stories todos os dias, com um certo controle. Se vocé posta
coisas demais se torna cansativo e o cliente vai pular o storie da loja, mas, variando

sempre fotos de camisas, videos, enquetes e etc.

Relacionado ao Instagram, os proprietarios Anténio e Anderson, informaram
gque em um determinado momento eles precisaram dar uma melhorada em suas

vendas, e enxergaram a ferramenta Instagram, como uma fonte de investimento com
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um retorno positivo. Os entrevistados informam que focam em planejar contetdo para
0 Instagram que seja mostrado todos os dias nos stories da loja, mas com um
determinado controle e cuidado para que n&o se torne incOmodo e repetitivo para seus
seguidores, fazendo com que prenda a atenc¢éo dos clientes. As publicacdes e stories
variam com fotos de camisas, videos e enquetes. Segundo dados do préprio
Instagram: 90% dos usuarios no Instagram seguem uma empresa, 2/3 dos usuarios
aprovam a possibilidade de interagdo com as marcas, 50% das pessoas ficam

interessadas em uma marca quando veem anuncios dela no Instagram.

Figura 6 — Instagram da Loja Sports Style.
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Fonte: Elaborado pelos autores, 20/05/2022.
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e Como funciona o planejamento de contetdo?

A gente se baseia no calendario de jogos onde até usamos muito um

aplicativo chamado flashscore para saber os jogos dos dias, e a pagina da TNT

Sports onde possui um contetdo enorme de futebol.

Exemplo: semana de Champions League, nos focamos nas camisas dos

times que vao jogar e nos principais jogadores.
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Figura 7 — Aplicativo Flashscore.
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O servico de marketing digital (planejamento de conteudo),é feito pelos dois
sécios, Anderson e Antonio. Os proprietarios também informaram no questionario que
utilizam de um aplicativo chamado Flashscore, onde eles acompanham os jogos que
serdo realizados por times de futebol do Brasil e no mundo, assim identificando jogos
dos principais campeonatos e tendo mais liberdade de criar contelldo com as camisas
de determinados times que irdo jogar naquele dia, despertando interesse dos seus
seguidores. O exemplo que citaram foi que quando é a semana de Champions League
(times da Europa), eles focam nas camisas dos times que vao jogar e nos principais
jogadores reconhecidos aqui no Brasil. De acordo com Pinho (2004) a publicidade se
manifestou primeiramente nos sites das proprias empresas que estavam presentes
na internet, com o objetivo de fornecer informacfes validas sobre seus produtos e

Sservigos.

e Tem alguma parceria com Influenciador digital? Quantos seguidores o
Influenciador possui? Depois dessa parceria, com o Influenciador digital, houve
aumento significativo nas vendas? E nos niumeros de alcance e de impressdes

em sua conta no Instagram?

Atualmente temos parceria com um influenciador famoso no futebol de varzea
chamado vulcdo que é conhecido como @vulcaoresenhaoficial. Ele é da nossa
regido Zona Norte do Recife, possui 10 mil seguidores, antes procurava pessoas
qgue tinham 50k a 100k, mas, ndo houve retorno nem em clientes e nem em
seguidores. Achamos Vulcdo com seus 10k, porém, ele vive todos os dias em varios
campos e com a ida dele na nossa loja e mostrando os produtos conseguimos

clientes e cerca de 350 seguidores em 2 dias.

Visto também que existe uma parceria fechada com um influenciador digital
ligado ao futebol da Varzea, onde ele contribuiu com a criagdo de conteudo e
divulgacédo da marca, trazendo mais visibilidade e alcance na conta do Instagram e
fazendo crescer os numeros de seguidores. O influenciador Vulcdo, assim é
conhecido nas redes sociais, possui cerca de dez mil seguidores, trazendo o alcance

gue almejavam, conseguindo clientes e cerca de 350 seguidores em dois dias.
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Figura 8 — Instagram do Influenciador Vulcao.
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Fonte: Prépria, 04/06/2022.

e Como é o relacionamento de cliente e empresa na sua loja?

O relacionamento entre nds e os clientes é bem legal, procuramos sempre estar por

dentro dos campeonatos para poder conversar com os clientes quando eles visitam
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nossa loja. Até com essa estratégia de tornar o clima agradavel, escutar que aquele
cliente tem uma certa paixdo por aquele time, sorrir ao ter aquele momento de "
resenha" com os clientes ajudam tanto na venda, como cria meio que um lago de

amizade.

e Vocés costumam entrar em contato com o cliente para fazer pesquisas de

satisfacdo pds compra online ou na loja fisica?

Sempre fazemos enquetes para que os clientes digam suas opinides sobre as

camisas e sobre o atendimento.

e Vocés possuem algum plano de fidelizacdo para os clientes?

Ainda ndo, mas, pretendemos criar algo que o cliente se sinta beneficiado.

Sobre o relacionamento com o cliente, Anderson e Antonio, relatam que entre
eles € bem legal, procuram sempre estar por dentro dos campeonatos para conversar
com os clientes quando eles visitam a loja. Utilizam essa estratégia para tornar o clima
agradavel, escutar que o cliente tem uma certa paixao por aquele time, sorrir ao ter
aquele momento de conversa ajudando na hora da venda e criando um lago de
amizade. Também perguntamos sobre se tinham um plano de fidelizar o cliente com
algum beneficio e segundo eles, ainda ndo, mas, pretendem criar algo que o cliente

se sinta beneficiado.

Os proprietarios também informaram como costumam entrar em contato com
os clientes, fazendo pesquisas de satisfacdo apds compras online ou nas lojas fisicas,
e elesinformam que sempre fazem enquetes para que os clientes digam suas opinidoes
sobre as camisas e sobre o atendimento. Madruga (2010) nos apresenta como as
organizacOes precisam ter uma estratégia empresarial a longo prazo através do
marketing de relacionamento, visando o bom relacionamento e comunicacado Unica
com os clientes, gerando varios pontos de contato e novas formas de inovar o
mercado, construir uma estrutura organizacional mais descentralizada com nogao
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ativa do nivel de satisfagédo que seu cliente se encontra.

e Qual a faixa etaria dos clientes? Qual o habito dos clientes que comparecem na

loja?

Seriam meninos e meninas, mas, sendo bem realista seriam pessoas do sexo
masculino com idade entre 16 a 50 anos em diante. Com muita certeza sdo pessoas
gue jogam futebol, praticam atividades fisicas e colecionadores de camisas de

futebol, mas, sdo pessoas que sdao amantes do futebol de qualquer forma.

De acordo com o posicionamento da marca, segundo um dos socios, Anderson,
o alcance vai além dos arredores do bairro, atingindo e estendendo-se a cidade de
Paulista e Igarassu, onde nessa regido a concorréncia € baixa e a grande procura de
consumo por estes produtos é feito por pessoas do sexo masculino de 16 a 50 anos
em diante, vindas das classes médias da sociedade. Onde eles tém a certeza de que
sdo pessoas que praticam atividades fisicas, colecionadores e que jogam futebol,
mas, além de tudo amantes do futebol. E nesta forma de relacionar com o cliente que
a loja encontra o valor, através da razao que o consumidor recebe e o que ele vai
devolver a empresa.

Os objetivos da empresa € se fortalecer no mercado, com isso pensar em
estratégias concretas para aumentar o relacionamento com os clientes, exemplo a
criacdo de cartbes fidelidade ou oferecendo vantagens para o cliente por eles
escolherem a loja para compra, também novas formas de vendas, utilizando as
plataformas que ja existem para isso ou uma criacdo de um site préprio. A expectativa
€ que consigam lucrar mais e que venham a expandir a loja para outros lugares, com
isso podendo fazer um investimento maior com 0s meios necessarios, o que € ja visto
em grandes empresas para obter uma lucratividade maior e uma quantidade

crescente de clientes.

7 CONSIDERACOES FINAIS

Em sintese, a pesquisa se propds a compreender e analisar como a rede social
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instagram pode ser utilizada como uma ferramenta estratégica para impulsionar as
vendas de empresas que estdo inseridas neste contexto. Observamos como 0 nosso
objeto de estudo, a empresa Sports Style se comporta e utiliza desse trafego midiatico
para conseguir obter mais consumidores através do alinhamento da divulgacdo dos
seus produtos com o calendario esportivo, gerando assim, uma interagdo com os mais
variados perfis desse nicho comercial, aumentando 0 seu engajamento e
consequentemente suas vendas online.

Essa estratégia visa expandir o alcance da loja fazendo o circulo de clientes
fidelizados crescer e automatizar a sua lucratividade. Para tal, fez-se necessario o
levantamento de informacdes a respeito da empresa, do mercado e tudo que é visto
no mundo do empresariado, por meio de um questionario com os proprietarios da loja.
Dessa forma, o resultado apresentado na pesquisa durante o desenvolvimento do
trabalho, mostrou o quanto é valido um estudo minucioso de todos 0s aspectos para
uma criacao de uma empresa. Como por exemplo, um posicionamento que a empresa
precisa ter, o relacionamento correto que deve ser feito e estudar o que o mercado
tem a oferecer para a sociedade.

Percebe-se que tendo os olhos voltados corretamente como deve ser feito um
negdcio, uma empresa consegue sim crescer em qualquer ambiente. Kotler com seus
artigos e livros nos mostra o0 quanto € e sempre sera a importancia de um estudo
correto no seu nicho, e de qualidade para um crescimento da empresa que conhece
seu publico e a comunidade na qual esta inserido. Ninguém pode se arriscar no mundo
do negocio sem realmente conhecer todos os detalhes.

Visto que a empresa que mostramos nesta pesquisa, apresenta
detalhadamente como um posicionamento de marca que nada mais € que um
exercicio de comunicacdo e uma forma de fixar atributos com um melhor
desenvolvimento voltado ao seus consumidores, um relacionamento de qualidade
com cliente que venha trazer intimidade e leveza em cada atendimento e o marketing
digital utilizando o boca a boca e a rede social Instagram com as ferramentas que a
plataforma disponibiliza para as empresas. A loja ndo tem uma empresa para fazer
seu marketing digital, e esse setor é gerido pelos préprios donos, analisamos também
gue esta obtendo resultados positivos. A empresa vem conquistando seguidores em

seu Instagram, utilizando as ferramentas disponiveis na rede social e as técnicas por
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ela apresentada que vem trazendo um excelente retorno, principalmente no més em
gue foi pago um valor para a rede social, onde se utiliza uma ferramenta para
impulsionar o alcance das postagens e também utilizando um influencer digital do
Instagram, que fez com que chegasse 350 seguidores a mais.

O estudo realizado mostrou que o Instagram possui alta taxa de eficacia para
divulgacdo de empresas, fazendo com que os microempreendedores consigam
vender, gerando capital e consequentemente renda e tributos, dessa forma auxiliando
na economia local e nacional. O estudo contribuiu para aprimorar o0 conhecimento
sobre o posicionamento da marca perante ao publico alvo através dos conhecimentos
gue os empreendedores possuem do seu negocio e da narrativa de marketing que
funciona para o0 mesmo. Analisar o relacionamento empresa e cliente, entender as
ferramentas utilizadas do marketing digital e do Instagram é necessario e de extrema
importancia para dimensionar as principais, potentes e futuras formas de se vender
no mundo.

Porém, é importante frisar que esta pesquisa € limitada, dado o fato de ser um
estudo de caso em uma Unica empresa local, ndo permitindo generalizar os resultados
alcancados para outras regides do pais e ramificacbes dos estilos de
empreendimentos. As dificuldades encontradas se mostraram no momento da
entrevista e coleta de dados. Por receio de ter sua estratégia exposta, 0s socios
adotaram uma postura mais séria, sempre com cuidado nas palavras utilizadas para
descrever seus meétodos, mas sempre abertos a nos apresentar seus resultados
positivos. Ademais, os resultados obtidos e as analises realizadas durante o percurso,
a partir de um ponto de vista metodolégico e bibliogréafico, é notdrio a necessidade de
uma pesquisa mais aprofundada e de carater quantitativo para sistematizar quais
empresas estao utilizando do marketing digital e quais possuem resultados positivos

€ negativos.
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