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O IMPACTO DO INSTAGRAM NAS VENDAS DE MICROEMPRESAS DA CIDADE
DO RECIFE DURANTE A PANDEMIA DA COVID-19
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Leandra Amorim da Silva
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RESUMO
O marketing digital estd cada vez mais presente no mundo dos negdcios e o numero

de empresas nas redes sociais também esta aumentando. O Instagram se tornou



uma plataforma inovadora para empresas que buscam aumentar as vendas e, mais
importante, construir relacionamentos melhores e mais acessivel com seus clientes.
Além disso, o instagram permite abrir uma conta comercial, conectar com o
Facebook, cadastrar catalogos e muito mais dai a escolha de tratar dessa
plataforma neste estudo. Portanto, o objetivo deste estudo é analisar o impacto do
Instagram como ferramenta de alavancagem das vendas das microempresas da
cidade do Recife

durante a pandemia do Covid-19. Portanto, foi realizada uma revisao de narrativa da
literatura de abordagem qualitativa. Os resultados obtidos nos estudos inclusos
mostraram que as empresas de um modo geral estdo aderindo de forma crescente o
recurso do marketing digital voltado para o Instagram como uma ferramenta de
divulgacado e consequentemente de alavanca de suas vendas, principalmente em
meio a pandemia com diversas restricbes impostas, como foi o caso do isolamento.
O Instragram tem se mostrado um ambiente que contribui tanto para a criagao de
novas ideias vinculadas ao produto/servico como versatil em fazer sua exposi¢ao na
midia. A quantidade de pessoas fisicas que utilizam essa rede social € ascendente,
bem como as pessoas juridicas, e por essa razdo tem se colocado como uma

poderosa alternativa de lucratividade.

Palavras Chave: Instagram, vendas, microempresas e pandemia.

ABSTRACT

Digital marketing is increasingly present in the business world and the number of
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companies on social networks is also increasing. Instagram has become an
innovative platform for businesses looking to increase sales and, more importantly,
build better and more accessible relationships with their customers. In addition,
instagram allows opening a business account, connecting with Facebook, registering
catalogs and much more, hence the choice to deal with this platform in this study.
Therefore, the objective of this study is to analyze the impact of Instagram as a sales
leverage tool for micro

enterprises in the city of Recife during the Covid-19 pandemic. Therefore, a narrative
review of the literature with a qualitative approach was carried out. The results
obtained in the included studies showed that companies in general are increasingly
adhering to the digital marketing resource aimed at Instagram as a dissemination tool
and consequently to leverage their sales, especially in the midst of the pandemic with



several restrictions imposed. , as was the case with isolation. Instragram has proved
to be an environment that contributes both to the creation of new ideas linked to the
product/service and versatile in making its exposure in the media. The number of
individuals who use this social network is increasing, as well as legal entities, and for
this reason it has become a powerful alternative for profitability.
Keywords: Instagram, sales, micro-enterprises and pandemic.

1 INTRODUGAO

Em 31 de dezembro de 2019 em Wuhan, na China, foi detectado o novo
coronavirus, denominado SARS-COV-2, causador da doenca COVID-19. Em 9 de
janeiro de 2020 a Organizagao Mundial de Saude (OMS) confirmou a circulagdo do
novo coronavirus, ao final do més de janeiro diversos paises ja haviam confirmado
casos. No Brasil a confirmagao do primeiro caso foi em 26 de fevereiro de 2020, e em
11 de margo de 2020 a COVID-19 foi caracterizada pela OMS pandemia (PAHO,
2019).

Com o surgimento e propagag¢ao da COVID-19 por todo o mundo, algumas
medidas foram adotadas pela OMS: quarentena (periodo de isolamento imposto a
uma pessoa, ou grupo de pessoas portadoras ou potencial portadoras de doencga
contagiosa), isolamento social e fechamento de todas as atividades que ndo séo
consideradas essenciais. Com isso a pandemia também trouxe efeitos negativos e
extremamente dificeis para economia do pais (PAHO, 2019).

As microempresas (ME) tiveram que enfrentar inumeros desafios, como:
diminuicdo ou interrupcdo da operacao, retracdo da demanda, custos persistentes,
expectativas negativas dos consumidores e dificuldade de acesso a crédito. Todo
esse conjunto de problemas levou o microempreendedor a necessitar de
mecanismos de apoio. Uma iniciativa € o Programa Emergencial de Manutencéo do

Emprego e

Renda que permite a suspensao de contratos de trabalho e redugéo da jornada com
compensacgao dos salarios por parte do governo federal (PAHO, 2019). Além de uma
criacao de linha de crédito emergencial para financiar o salario durante alguns
meses. Porém, antes de qualquer auxilio governamental, muitas ME buscaram
formas de reinventar seu modelo de negdcio, visando dar continuidade em sua

operacao. Com o reforgo das tecnologias digitais foi possivel dar continuidade a



comercializagido, o consumo de bens e servico das microempresas. E nesse sentido
o marketing digital foi uma estratégia de publicidade aplicadas a internet e ao novo
comportamento do consumidor quando esta navegando, cujo conjunto de agdes faz
criar vinculos permanentes com os clientes gerando confianga e dinamizando as
vendas das empresa TORRES, 2010).

Diante disso, o objetivo desta pesquisa se baseou na procura de respostas
para a seguinte problematica: Qual o impacto do Instagram como ferramenta de
alavancagem das vendas das microempresas do Recife durante a pandemia do
Covid-197?

Para alcangar o objetivo proposto acima faz-se necessario delimitar os
objetivos especificos da pesquisa os quais sdo: analisar os beneficios e desafios do
marketing digital, apontar as estratégias de engajamento para manter a estabilidade
nas vendas, identificar consumidores em potencial e demonstrar como a area digital
através do Instagram, pode beneficiar as empresas a melhorar suas estratégias de

marketing diante de uma crise.

2 DELINEAMENTO METODOLOGICO

Essa pesquisa tem como base materiais previamente elaborados, sendo
realizadas diversas pesquisas, e utilizados de forma primaria artigos e livros
especializados no tema, além de sites oficiais, configurando-se desse modo uma
pesquisa bibliografica do tipo revisdo narrativa da literatura, que de acordo com

Lakatos e Marconi (2007, pag. 187) representa aquela que:

[...] abrange toda bibliografia ja tornada publica em relagao ao tema estudado,
desde publicagbes avulsas, boletins, jornais, revistas, livros, pesquisas,
monografias, teses, materiais cartograficos, etc. [...] e sua finalidade é colocar
o pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito, dito ou filmado

sobre determinado assunto [...].
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Este tipo de revisédo foi escolhida tendo em vista a sistematizagéo dos artigos
dentro da problematica referida de modo a tornar a pesquisa com critérios de busca
especificados e com evidéncia cientifica comprovada (GIL, 2019).

O presente estudo trata-se tem uma abordagem qualitativa, buscando debater
a tematica amplamente e caracterizando o objeto de estudo LAKATOS; MARCONI,
2007), baseando-se em materiais com periodicidade de 2018 a 2022, no idioma

portugués, disponiveis em versdao completa e gratuita e que estejam em consonancia



com os objetivos propostos neste estudo.

Serao acrescentados dados disponiveis no site do SEBRAE
(https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae) de e modo a colaborar com as
informacdes apresentadas nos estudos pesquisados.

As plataformas que serdo contempladas para selegéo dos artigos serao:
Scientific Eletronic Library Online (SciElo), Periédicos Capes, Google Académico. Os
descritores foram combinados com o conectivo AND, sendo eles: Instagram; vendas;
microempresas e pandemia. Através destes recursos espera-se alcangar o objetivo

proposto por este estudo.

3 RESULTADOS
3.1 O Marketing digital e o advento das novas tecnologias: uma
contextualizagdo historica

O advento do marketing digital veio junto com a internet na década de 1960,
mas seu crescimento ocorreu a partir dos anos 90, quando as pessoas comegaram a
acessar a internet mais em casa e no trabalho, com o crescimento da internet houve
um aumento significativo de novos usuarios e com o surgimento do e-commerce
como: leildes online, e-shopping e vendas diretas e até mesmo blog e redes socias.
Levando em consideracado que foi um 6timo crescimento para as empresas fazendo
com que os proprios clientes fossem as compras com mais frequéncia (MORETTI;
AMARAL; SOUZA, 2018).

No marketing, quando n&do ha tanta concorréncia e publico passivo, o
marketing se concentra apenas em destacar os beneficios do produto e a qualidade
da producdo. Isso é suficiente para ganhar o favor da massa consumidora. Nessa
era o principal meio de comunicagao com o publico € o transporte de massa, como
televiséo e radio. Nao ha foco na segmentagao ou diferenciagao, ela s6 aparece na
préxima etapa, a
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evolugdo do marketing pode ser consideradas com as mudangas associadas ao
cenario comportamental do consumidor (MORETTI; AMARAL; SOUZA, 2018). Essa
segmentacao parte da percepc¢ao de que o publico ndo € uma massa de
consumidores. Existem diferentes perfis, interesses e comportamentos que

diferenciam grupos, que tém necessidades especificas. Cabe ao marketing, entéo,



identificar as necessidades desses grupos e criar produtos que o publico tenha
interesse em comprar (KOTLER, 2010).

Nos dias atuais, na era da internet, onde temos criagado de conteudo, videos
virais, oferta e demanda de produtos e servicos em grande escala. Nessa era
podemos notar o quado se tornou facil anunciar e vender, pessoas estdo mais
exigentes e dispostas a comprar, o publico esta procurando e se informando mais
sobre cada compra que deve ser feita, compras por vias de fontes virtuais/online
aumentaram consideravelmente nesse periodo de pandémico. O publico esta a
procura de comodidade, ou seja, fazer compras no conforto de sua casa, acarretando
em diversas maneiras de interagir com o produto, procurando informagdes confiaveis
em redes sociais, sites, amigos entre outros.

Nesse tipo de procura cuja fonte vem crescendo €& o Instagram vem
mostrando a forca diante da pandemia da COVID-19, empresas de micro e pequeno
porte vem se sustentando com compras online feitas pelo Instagram. Vemos
também empresa surgindo neste periodo pandémico e estdo de pé conforme as
vendas e estratégias de marketing no Instagram, € notério ver a evolugdo e a
alavancagem nas vendas e a adaptacdo dessa rede social diante desta crise
sanitaria (BARROS, 2021).

O aplicativo foi desenvolvido pelo americano Kevin Systrom e pelo brasileiro
Mike Krieger em 2010. Em 2012, apss ser adquirida por outra ferramenta digital o
Facebook, a rede social se tornou um dos aplicativos mais promissores da App
Store, alcangcando 800 milhdes de usuarios em meados de 2017 (RESULTADOS
DIGITAIS, 2018). Atualmente o numero de usuarios do Instagram passa de 1 bilhdo,
sendo a 6° rede social mais usada no mundo e quarta mais utilizada no Brasil, onde
alcanca 64 milhdes de usuarios (ESTATISTA, 2018).

O instagram permite grande interagéo e a possibilidade de um usuario seguir o
outro e assim poder acompanhar suas atividades na rede social. A adi¢cao de
hashtags como um mecanismo de busca e segmentagdo de publico-alvo para as
publicagdes, se tornando uma opcgao perfis comerciais, que buscam seguidores e
visibilidade para marcar e empresas.

12

Empresas tiveram que se adaptar no mundo digital para continuar

funcionando e sobrevivendo ao novo universo onde o marketing € muito desejado e



forte, lojas migraram do facebook para o Instagram trazendo novidades e inovagdes,
com diversos tipos de empreendimentos, vendendo, fazendo consultoria, cursos e
entre outras formas de ganhar dinheiro.

Com essa ferramenta quem pode se adaptar nesse universo tecnolégico das
vendas, obteve um grande avango sobre as vendas, microempresas foram criadas e
os velhos negocios se enquadrando nessas fungdes do marketing digital.
Observando o publico alvo as empresas vem criando estratégias para beneficiar os
o produtos e os clientes desta forma podemos analisar os beneficio e desafios que

traz o marketing digital para as microempresas.

3.1.1 Instagram e versatilidade: emergindo possibilidades para microempresas Com
mais de 1,4 bilhdo de usuarios, o Instagram & considerado um excelente aliado para
o marketing digital por um grande numero de pequenas e grandes empresas.
Voltado para a esfera comercial, o Instagram possui a ferramenta Instagram for
Business. Essa ferramenta dedicada para as empresas, permite que negdcios tem
um perfil comercial, anunciem seus produtos e acessem os dados dos seguidores
nas redes sociais, informag¢des como idade, localizagao, género e horario em que
usuarios mais acessam o Instagram, assim como alcance e engajamento das
publicagdes (BELING, 2022).

Para vender no Instagram é essencial ter um perfil comercial produzir imagens
criando um catalogo de vendas, elaborar uma boa biografia a fim de deixar bem claro
a sua marca divulgar seus produtos nos Stories no feed, criando assim um
engajamento com o cliente e evoluindo sua marca (BELING, 2022).

Recursos complementares para facilitar as necessidades dos
empreendedores, sao ferramentas que trazem mais beneficios sdo: 1. Instagram
ADS (responsavel pelo anuncio direcionado aos seus publicos-alvo); 2. Instagram
Shopping (responsavel pela divulgacao dos seus produtos e direcionar os usuarios
a sua loja virtual);

3. Instagram insights (programa com finalidade de analisar as caracteristicas dos
seus seguidores além do alcance e das impressdes das publicagées). Anuncios
patrocinados é outra possibilidade que as marcas utilizam que tem como objetivo
filtrar e mostrar para os usuarios tudo que é relevante, definindo m
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objetivo para a campanha, visando as caracteristicas do publico, o posicionamento
dos anuncios e o orgamento, programacao e definicdo de conteudo do anuncio.
Microempreendedores na expectativa de alavancar suas vendas criam anuncios
segmentados para aumentar o numero de seguidores assim ampliando o numero de
clientes via Instagram, buscando a melhoria e alcance de clientes ativos.

Outra possibilidade de engajamento de sua marca, e assim aumentando as
vendas, microempreendedores buscam parcerias com influenciadores digitais (ou
digital influencer). Estes que se destacam na internet por meio de blogs e Instagram.
Eles influenciam o comportamento e as decisées de compra de seus seguidores em

funcao de sua exposi¢ao na midia social, conforme mostra a Figura 1:

Figura 1 — Engajamento nas Plataformas

Total Audience Total Posts Total Interactions

Instagram

Facebook

Seguidores, Posts, Interagées

Fonte: Q3, 2020.

As atividades do Instagram aumentaram significativamente, com a plataforma
quase atingindo um indice relativo de engajamento no final do trimestre. Além disso,
vimos crescimento de audiéncia e engajamento total no Instagram para as 50
principais marcas da rede social. Esse panorama sugere que esse caminho sera

positivo para o Instagram no futuro.

3.1.2. Os beneficios X desafios do marketing digital
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A era digital estar revolucionando o mundo e as empresas n&o ficaram imunes
a essa tal revolugdo. Em muitas empresas de pequeno porte, a presenga do mundo
digital que antes era restrita a grandes empresas, tem-se feito cada vez mais
presente e muito necessaria. E € no contato com o publico a traves do marketing
digital que a reputacao e visibilidade de um negdcio ou marca se solidifica cada vez
mais (SILVA JUNIOR, DOMINGUES, 2019).

O marketing digital é visto na utilizagdo de ferramentas dentro do mundo
informatizado na intengdo de suprir as necessidades aparentes do consumidor,
utilizando como sustento ferramentas mercadolégicas produzidas pelas areas de
publicidade e propaganda da empresa.

Os beneficios do marketing digital para as empresas de pequeno porte, é por
meio da internet assim dando mais credibilidade para sua marca ou empresa, quanto
mais a empresa demonstrar que sabe o que esta fazendo e do que esta falando e
dos produtos que estdo oferecendo, maiores serdo as chances dela se tornar uma
referéncia no mercado, as empresas podem também estar contando com
ferramentas essenciais como redes sociais e blogs que sédo ferramentas faces de
manuseio e que sao muito eficientes que permitem a construgcdo desse grau de
credibilidade que as empresas precisam através da producdo e disseminacao de
conteudos relevantes que irdo, com toda certeza, agregar valor a sua marca ao
faze-la ser lembrada constantemente pelo seu publico. Isso ira refletir positivamente
diretamente no volume de vendas e lucro do seu negécio (TORRES, 2009).

Outra vantagem é sobre o custo beneficio, porque por muito tempo, o acesso
ao Marketing Digital era restrito. Os meios de comunicagdo eram reservados as
empresas de maior porte e com maiores orgcamentos no mercado hoje, no entanto, é
possivel desde microempresas recém-fundadas até as gigantes multinacionais
aproveitarem os beneficios do Marketing Digital. Com os investimentos relativos ao
seu tamanho, qualquer empresa agora pode utilizar as ferramentas disponiveis no
marketing digital para impactar potenciais clientes. Os investimentos das empresas
em marketing digital crescem ano apos ano em todo o mundo e as perspectivas
continuam altamente positivas para os proximos anos (TORRES, 2009).

O marketing digital tem seus beneficios mas também existe desafios a serem
encarados pelas empresas, O Marketing Digital para empresas de pequeno porte s6

sera bem-sucedida se for alinhada corretamente as plataformas de midia escolhidas



para serem utilizadas no processo, o Facebook, Instagram, YouTube etc. A variedade
15

de canais na web nunca foi tdo grande e diversificada cada uma dessas redes tem
suas especificidades e sua campanha ou seus produtos e servigos deve ser ajustada
a elas, visando o cliente para melhor adaptacao a sua plataforma de negdcio e na
obtencao de lucro, saber o que traz a satisfagao do cliente € um grande diferencial
(ZANELLA, 2021).

Com a implementagdo do marketing digital nas empresas de pequeno porte,
surgi um desafio, com a ajuda do marketing digital pequenas empresas tem mais
chances de concorrer ou baterem de frente com grandes negdcios, mas ao mesmo
tempo intensificou a concorréncia entre as pequenas empresas sendo assim cabe a
cada empresa saber despertar o interesse do seu cliente através do seu conteudo, é

isso que faz a diferenga no mercado (ZANELLA, 2021).

3.2 Descobrindo os consumidores em potencial: um estudo de mercado

Com o avango tecnoldgico, o marketing teve ainda mais facilidade para
divulgacéo, A internet deixou de ser uma ferramenta voltada ao publico adolescente
ou jovem. A democratizagdo dos meios digitais, a tecnologica e o avango das redes
sociais revelaram um novo perfil de consumidor, muito mais heterogéneo e com um
forte comportamento de pesquisa. Sdo pessoas muito mais atentas aos atributos de
um produto ou servigo e na experiéncia de outros usuarios que adquiririam o “bem”
Agora, é possivel identificar a regido, faixa etaria, tipo de consumidor e potencial de
venda com o minimo de analise, a informacao esta toda na internet, so6 € preciso ter
alguém que saiba recolhé-la, foi entdo que surgiu o “Marketing Digital”, a mistura de
tecnologia e marketing (BARTH, 2013).

Segundo Peganha (2018), Marketing Digital seria para divulgar produtos ou
marcas via midias digitais, ele € uma das formas no qual a empresa tem
comunicagdo com o consumidor de uma forma mais simples, personalizada e direta.
Sendo assim, Marketing Digital € uma nova forma de divulgacéo, que cresce
conforme a tecnologia avancga, para nao ficar atrasada ela sempre tem que estar em
sintonia com a mesma.

Segundo Gabriel (2016), Os 4P’s de marketing é também chamados de Mix de

Marketing ou Composto de Marketing representam os quatro pilares basicos de



qualquer estratégia de marketing: Produto, Preco, Pragca e Promog&o. Quando os 4
estdo em equilibrio tendem a influenciar e conquistar o publico.
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No marketing digital, esses “4P’s” também existem e funcionam da mesma
forma, o jeito que o marketing atua é igual ao marketing digital, o que os difere é que
um usa as midias digitais para o0 mesmo. O mercado tecnoldgico esta crescendo e
inovando e buscar pessoas com potencial de compra é diferencial das empresas,
formando assim um sistema de diferentes grupos de consumidores e usuarios
criativos criando conteudos de compras online (MENEGHEL, 2018).

Os jovens estdo cada vez mais conectados, criando conteudo e tendéncias,
anuncios criativos. Esse tipo de publico nos levar a pensar mais no futuro da
tecnologia, visando as redes sociais. Ter um certo publico ajuda a manter os lucros
rentaveis, formados por jovens, mulheres e netizens (cidaddo da internet) (JMN),
esse publico € o mais rentavel, jovens criando tendéncias, mulheres na sua maioria
comprando off-line e online e os netizens que sado as pessoas extremamente
conectadas nos dias atuais (MENEGHEL, 2018).

Com a grande potencializagcado das informacdes € notério vermos jovens mais
conectados nesse mundo digital, onde eles podem criar e compartilhar itens do seu
agrado, dar sugestdes de compras adequadas, oferecendo custo beneficio e
qualidade no produto, os cidaddo da internet por serem tao ligados e preparados
para dar informagdes sobre tal produto eles podem influenciar na sua compra dando
informacdes que adequadas para sua necessidade (KOTLER, 2017).

O mercado feminino € de uma forma um alvo maravilhoso, com seu poder de
compra assertiva e calculista, a mulher pode desempenhar caminhos e até mesmo
voltar a atras até chegar a finalidade de sua compra, pesquisando pre¢o, buscando
informagdes online, conversando com amigos e familiares, sendo um grande espiral
até chegar a tomar a decisdo correta, em relagdo a isto as mulheres sao
compradoras holisticas sabem onde buscar todas as informacgdes para uma compra
segura e decisiva, considerando que o publico feminino € mais consumista pois
trata-se um publico que tem uma analise que compra mais séria e holistica
(MENEGHEL, 2018).

Os netizens sao considerados os cidadaos da democracia pois eles querem

estar por dentro de todo o desenvolvimento da internet, sdo um grupo que veem o



mundo de maneira horizontal e ndo vertical. Sabem o que os conteudos sio criados
e compartilhados por pessoas, mas acreditam muito na democracia e nao nos
governos. De acordo com a segmentagao do cidadao da internet tem uma hierarquia
a ser seguida que sao: espectadores, participantes, coletores, criticos, criadores.

Onde apenas sao considerados os netizens coletores, criticos e criadores. Os
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consumidores em potencial vivendo nesse mundo atualizando novas métricas de
compra, torna-se para eles um meio complicado de nao efetuar uma compra ou
venda por impulso, tornando um fator interessante de alavancagem no marketing

digital onde a fonte se mantem intensa e constante nesse periodo (KOTLER, 2017).

3.2.1 Potencial de Mercado: Uma analise das oportunidades

O potencial de mercado € um conceito que define a relagao entre o niumero de
consumidores que um produto pode atingir e 0 numero que uma empresa pode
realmente oferecer. Essa relacdo pode ser usada para calcular quanta receita um
determinado mercado pode gerar. Antes de tudo, € preciso descobrir para quem seu
produto cria valor, dessa parcial criada obtém-se métricas de vendas para o produto
e por fim quantos membros vocé pode atender em suas instalagbes atuais.

O potencial de mercado descreve um cenario ideal para a venda de um
produto em outras palavras, assume que todo esse mercado pode ser, na verdade,
os clientes da empresa. Na pratica, porém, nao € assim. Claro que ha concorréncia,
capacidade de vendas, recursos de marketing disponiveis, logistica de vendas. Tudo
isso pode afetar o resultado da entrega final (SAUERESSIG, 2018).

A realizacdo de pesquisas de mercado e potencial de vendas &€ uma pratica
fundamental no planejamento de um negdcio, pois determina a capacidade da
empresa de se sustentar naquele ambiente. No entanto, muitas empresas pulam
essa etapa. Eles estdo muito empolgados com sua ideia e produto, mas esquecem
de verificar se existe essa necessidade no mercado e qual € o tamanho dela. Por
isso, os empreendedores criam produtos incriveis, mas nao encontram um mercado
de interesse ou estdo dispostos a pagar por isso. Sendo assim analisar o potencial
de mercado é fundamental para manter a empresa no foco dos clientes e também
das concorrentes.

E importante fazer uma pesquisa antes de criar um produto, pois é o primeiro



passo para verificar sua viabilidade e versatilidade. Além disso, ajuda a aumentar os
esforgos e controlar melhor os recursos usados no marketing e vendas, usando a
plataforma do Instagram como fonte principal das vendas. Isso ajuda a reduzir os
riscos. Mesmo com tudo isso, ndo ha garantia de sucesso. Além disso, se um
produto € muito inovador, ndo ha como saber se o0 mercado e principalmente o
publico feminino vai aderir a ideia ou quanto tempo levara para fazé-lo. No entanto, é
pelo
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menos necessario saber se tem base suficiente para construir e expandir seu
negocio (SAUERESSIG, 2018).

Ao realizar uma analise de mercado, pode-se entender os beneficios de
vender  produtos naquela regido. Grandes empresas ocupam posicoes em
segmentos de mercado amplamente disputados para proporcionar vantagem
competitiva com altissimo valor agregado, ocupando os espagos mais desejados
dos concorrentes.

Nao é necessario identificar mercados novos e promissores sem conquistar clientes
que alimentem seu crescimento. Em outras palavras, dé o proximo passo apenas se
tiver certeza de que o passo anterior foi bem feito. Para fazer isso, entenda as

necessidades atuais de seus clientes e tome medidas para ter uma maior satisfagao

do mesmo (HAWKINS, MOTHERSBAUGH, 2018).

E preciso identificar o que cada departamento pode promover para aumentar
a experiéncia do produto ou servico oferecido. E importante investir em marketing
digital, ingressar em plataformas de vendas da atualidade. A presencga online é uma
ferramenta poderosa para retengao e fidelizagao de clientes.

Quanto maior o mercado, mais intensa a competicdo. Isso significa que as
empresas devem oferecer produtos e servicos que se destaquem. Portanto,
conhecer e entender o mercado em que a empresa ira atuar pode levar a um
produto ou servigco mais adequado as necessidades do cliente. Além de fortalecer os

servicos, melhorando seu posicionamento no mercado.

3.3 As estratégias de engajamento: estabilidade das vendas e

lucratividade para as microempresas



A presenca das empresas no universo online esta sendo uma das principais
estratégias para uma empresa aumentar as vendas na pandemia da covid-19.
Entretanto, isso nao significa apenas a empresa abrir uma conta em uma rede
social com suas informagdes de contato, as empresas precisa fazer algo a mais é
essencial que as organizagdes estejam sempre disponiveis para seus clientes na
sua rede social, assim, as empresas podem aumentar as possibilidades de ser
encontrado pelo seu publico (BRAGA, BASILIO, LIMA, 2021).

O Instagram é uma otima ferramenta no marketing digital nela as empresas
podem investir em marketing de conteudo, fazer anuncios, stores e outras
funcionalidades que a rede proporciona, isso esta relacionado a uma boa presenca
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nas redes sociais, para ficar proximo dos seus consumidores em tempo de
isolamento social, com a quarentena, todo mundo esta cada vez mais conectado
atras de produtos e servigos o tempo todo. Muitas estratégias e tendéncias estéao
sendo utilizadas pelas empresas, e algumas delas tém apresentado como
resultados concretos, como melhor desempenho nas vendas, maior numero de
visitantes e engajamento dos clientes.

Para criar um engajamento de forma natural ou, seja aqueles que nao
necessitam de investimentos em posts patrocinados. E necessario investir em bons
conteudos que aproxime o consumidor, para isso € de extrema importancia ter
bastante cuidado com a qualidade do conteudo. Além disso, € muito importante
deixar claro, quais os valores e a cultura da empresa afim que os clientes se
identifiquem com o perfil da empresa e os produtos, para produzir conteudo
diferenciado, gerador de engajamento, é preciso estar atento aos concorrentes,
verificar o que funcionou para outros negdcios e ideias, assim como perceber agdes
qgue nao funcionaram para nao cair na mesma (AVELINO, SILVA, LEAL, 2020).

Ter um planejamento estratégico dos conteudos divulgados € essencial para
garantir o engajamento com a marca. Parcerias sao estratégias essenciais para
angariar novos seguidores, gerando visibilidade para a marca construindo uma
imagem da cultura da empresa. Elaborar campanhas com um influenciador digital
ou digital influencer e produzir com artistas formas de conduzir essa estratégia

inteligente a fim de calcular os resultados ja mentalizando em futuras acbes. Deve

se sempre investir em conteudo inovador que traga algo um tipo de engajamento



novo, ou seja, relevante para o que se deseja. Sempre tente desenvolver conteudo
que responda as suas perguntas, objetivos, desafios e interesses. Além disso,
investindo em diferentes formatos de conteudo, seja para informar, entreter ou
persuadir (AVELINO, SILVA, LEAL, 2020).

Continuar os postes com frequéncia e atualizar seus canais de comunicacgao,
podem trazer um beneficio primordial em prol da sua empresa, afinal, estar ativo na
internet é fundamental para criar um engajamento de qualidade e confianga do seu
publico alvo, determinando a frequéncia ideal de postagens para nao cair no
esquecimento virtual, por isso se faz necessario se manter visivel e nao repetitivo,
diante disto deve-se mostrar uma qualidade no conteudo divulgado e por
consequéncia atrair mais clientes conforme o alcance de visualizagbes que o
conteudo esta gerando (MARIN, 2018).
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No Instagram para obter um algoritmo bem sucedido € necessario ter um
engajamento, para isto & preciso efetuar uma estratégia com horarios mantendo a
frequéncia das publicacdes, oferecendo aos seus clientes os melhores cliques e
aproveitamento de cada post publicado no horario de pico das redes sdcias, sendo
assim conquistara mais visitantes e clientes podendo desenvolver e pér em pratica
estratégias avangadas, como bénus gerar mais vendas (MARIN, 2018).

Além de desejar atrair o publico certo, ainda ha um outro desafio, manter os
seguidores engajados. Mas, para isso, as empresas deve entender o porqué dos
usuarios estarem acessando aquela rede. O Instagram € uma rede muito visual e se
destacam com os conteudos em imagens e videos. Mesmo que sejam alguns textos
nos posts, o primeiro impacto € sempre visual.

A criagdo de conteudos que seja realmente interessante para o publico faz
toda diferenca. Afinal, € isso que fara com que os usuarios comecem a se identificar
com o perfil da empresa, fazer marketing digital no Instagram e engajar nas vendas
da empresa ndo é apenas postar sobre a venda de produtos e servicos que a
empresa oferece, € ter interagcdo e comprometimento com o consumidor. Uma das
maiores caracteristicas do Instagram € que a interagdo na rede é constante, esse é
um dos motivos pelos quais as organizagdes estao investindo tanto em usar essa
midia social (AUSTIN, AITCHISON, 2006).

O Instagram for Business permite o monitoramento através de métricas, sendo



elas: de alcance, impressdes, compartilhamentos e quantidade de vezes em que a
publicagao foi salva. Bem como acompanhar agdes como a quantidade de usuarios
que visitaram o perfil, nUmero de cliques nos stories e o numero de cliques nos
contatos, em links e na bio (AUSTIN, AITCHISON, 2006).

Analisar como os usuarios reagem aos conteudo da organizagao também é um bom
termdmetro. Dessa forma, a empresa avalia 0 que gera mais engajamento, os temas
que os consumidores mais se interessam e outras informacgdes relevantes que
podem ser usadas nos proximos posts. Outros meios para ter maior repercussao
(JUNIOR, HUZAR, 2020).

eios que contribuem para aumentar a repercussao na midia
publicag¢des
inovadoras

)'I Maior

"/ repercussio
nas

midas

Criar hashtags para a sua Usar os
ca

recursos do

Fortalecer a
Instagram

relagdo com a
audiéncia

Criar Fonte:

No entanto, para proceder com a segmentagao para atingir as pessoas certas
€ preciso separar pela localizagdo, faixa etaria, género e outras opgdes. A partir
disso, a rede social mostra seus anuncios somente para o publico (JUNIOR,

HUZAR, 2020).

Visando atingir o maior numero de usuarios as empresas buscam criar perfis



nesta plataforma, com a intencdo de uma relagcdo mais proxima com seu
publico-alvo. Tudo deve ser colocado no lugar certo e no momento certo, assim cada
item tem um efeito multiplicador sobre o outro (AUSTIN, AITCHISON, 2006).

A utilizagdo do aplicativo Instagram pode estar relacionada ao principio do 4P
(produto, prego, ponto de venda e propaganda), desenvolvido por Jerome MC Carty.
Segundo MARTINS, em 1999: O produto é a promessa de um beneficio, objetivo ou
subjetivo, o publico consumidor acredita que os produtos disponiveis nos perfis do
Instagram sdo mais inovadores e exclusivos.

O preco, além de ser uma analise de custos + lucro, também serve como uma
analise de concorréncia e disponibilidade do publico-alvo para gastar determinada
quantia. As compras on-line sdo mais praticas; O ponto de venda, conhecido
tecnicamente como distribuicdo, o produto deve encontrar-se ao alcance dos seus
consumidores. O Instagram tornou-se um ponto de venda direta, uma vez que é
disponibilizado um link de contato instantdneo com a marca/empresa, facilitando a
vida do consumidor. A propaganda, € um investimento que, bem feito, € garantia de
bom retorno de vendas. No Instagram as publicagbes diarias no feed de noticias

busca
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aumentar a publicidade da marca/empresa, garantindo aproximacao e fidelizacado de
seus clientes (SANTOS, 2020).

Em 2016 foi realizado um estudo de caso com 50 pernambucanos que
possuem acesso ao ambiente digital e online. Foi possivel observar que 92% utilizam
o Instagram, 88% ja realizaram buscas por produtos/servigos no aplicativo, bem
como 50% ja realizaram compras atraves da rede social e 66% deixaram de
comparecer pessoalmente a loja para procurar o produto/servigo (SANTOS, 2020).

Consegue-se observar através desse estudo de caso um aumento significativo
na procura/compra do produto através da ferramenta / Instagram Buscando manter o
continuo crescimento e/ ou estabilidade no numero de vendas marcas/empresas
buscam cada vez mais a ferramenta Instagram para atingir seu publico-alvo. O
aplicativo disponibiliza ferramentas de comunicagéao, tais como: comentarios em fotos
e videos e direct message (bate papo), cabe ao micro empreendedor utilizar esse
meio a seu favor, aumentando consideravelmente a visibilidade de sua marca e um

contato direto com seus clientes, impulsionando diretamente suas vendas (SANTOS,



2020).

4 CONSIDERAGOES FINAIS

O marketing esta sempre evoluindo e as organizagdes precisam se adaptar
para acompanhar esse crescimento, e nos ultimos anos, observa-se um grande
crescimento do marketing digital, que finalmente trouxe as empresas uma forma mais
pratica de construir relacionamentos com seus clientes. Relacionado a isso, as redes
sociais tornaram-se uma das principais fontes de interagdo entre clientes e
empresas, e os clientes valorizam as empresas nas redes sociais pelo facil acesso a
respostas sobre produtos e servigos, e outras informagoes.

O objetivo deste trabalho estudo foi analisar o impacto do Instagram como
ferramenta de alavancagem das vendas das microempresas do Recife durante a
pandemia do Covid-19. Foi possivel observar que as pesquisas deste estudo podem
gerar resultados diante das estratégias de marketing que sdo oferecidas pela
plataforma, além de té-las bem definidas, sendo de grande importancia para que as

empresas alcance novos clientes e aumente seus lucros.
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Em relacdo ao primeiro objetivo especifico, que procura conhecer as
beneficios e os desafios de ter um negdécio no Instagram, observou-se que existem
varios beneficios, dentre elas estdo o custo beneficio, a facilidade de interagdo com
o cliente, o aumento das vendas apds entrada da empresa no meio digital, acesso
mais facil ao feedback, obtendo assim credibilidade com a marca. Também existem
riscos, como a presenca de hackers e comentarios negativos de clientes, mas que
acabam sendo minimizados pelos beneficios.

Ja de acordo com o segundo objetivo especifico pode-se analisar que o
marketing de conteudo tornou-se a base para novas formas de engajamento com o
publico-alvo, pois os consumidores desejam cada vez mais conhecer os servigos e
produtos que uma empresa oferece, e as organizagdes que melhor definem seu
conteudo acabam sendo favorecidas pelos consumidores que estdo cada dia mais
exigentes, desta forma eliminando outras marcas.

Ja de acordo com o terceiro objetivo especifico, ou seja, para entender como

as empresas podem aperfeicoar suas estratégias de marketing com o Instagram,



descobrimos que as empresas precisam entender novas formas de atrair clientes,
usar estratégias fornecidas pelo Instagram, como usar hashtags e também usando

0os

algoritmos que ajuda no engajamento montando um plano de agao para cada
publicacéo realizada para atrair novos clientes visando a marca.

A dificuldade de realizar este presente estudo foi a escassez de materiais que
falem especificamente sobre os recursos da pandemia e o Instagram. Como uma
recomendagao para estudos futuros, sugere-se a realizagdo de um levantamento
com maior numero de variantes para que seja possivel descobrir novas estratégias e
outros recursos que as empresas possam utilizar para se manter no mercado

durante sua jornada.

Este estudo tem uma grande contribuicdo para a sociedade empreendedora,
pois a partir dele, é possivel conhecer os conteudos necessarios para mover o seu
negocio para o meio digital por um custo menor e contribuir para aumentar a renda
do negocio.

Portanto, conclui-se que o Instagram é uma ferramenta que pode mudar a
situagdo da empresa para melhor, aumentando as vendas, aumentando o
reconhecimento da marca, diminuindo os gastos com divulgagcdo e acima de tudo,
melhorar e facilitar a relagdo entre empresa e cliente.
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