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RESUMO

O marketing digital € uma ferramenta fundamental voltada para a satisfacdo do cliente
considerando suas necessidades. O projeto tem como finalidade evidenciar a influéncia do
marketing digital na decisao final dos consumidores, tendo em vista 0s seus resultados vantajosos
para a empresa, buscando uma maior lucratividade. Tais metas podem ser alcangadas, através
do planejamento estratégico em propagandas nas redes sociais. Utiliza-se como metodologia
pesquisas bibliograficas, quantitativas e empiricas através da gestdo de uma marca para adquirir
informacg0des para a aplicabilidade.

PALAVRAS-CHAVE: Marketing Digital. Consumidores. Empresa.

ABSTRACT

Digital marketing is a fundamental tool aimed at customer satisfaction, considering their needs.
The project aims to highlight the influence of digital marketing on consumers' final decision,
considering its advantageous results for the company, seeking greater profitability. These goals
can be achieved through strategic planning in advertising on social networks. The methodology
used is bibliographic, quantitative and empirical research through brand management to acquire
information for applicability.
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INTRODUCAO

Nos dias atuais, lidando com um mercado cada vez mais competitivo, é
fundamental que as organizacdes apresentem diferenciais competitivos para seus
consumidores que se mostram cada vez mais exigentes. O marketing digital tem sido
uma ferramenta de suma importancia nao apenas para vender, mas para proporcionar
as marcas um destaque maior, fazendo com que o relacionamento entre empresa e
comprador seja mais efetivo.

Com o advento da internet estando em ascensédo, 0s consumidores estdo cada
vez mais expostos a anuncios de diversas corporagdes, com conteudo personalizado e
estratégias feitas para moldarem seus habitos de compras. Isso faz com que as
organizacdes nao tenham tantos clientes fixos e precisem pensar em estratégias para se
destacar no mercado, dessa forma atraindo e fidelizando clientes.

O desenvolvimento deste projeto tem como finalidade abordar a influéncia do
marketing digital no comportamento dos consumidores, tendo em vista o crescimento das
organizacdes. Tornando-se uma das ferramentas mais utilizadas pelas empresas, sendo
essencial para o planejamento estratégico, analise de mercado, e-commerce e
promovendo o relacionamento com o cliente.

Por meio de pesquisas bibliograficas, quantitativas e questionarios sera possivel
uma analise aprofundada dos meétodos utilizados no marketing digital, identificando
praticas bem-sucedidas e oportunidades de melhoria.

Diante dessas novas formas de se fazer marketing, surgem as questées: Como o
marketing digital influencia o comportamento dos consumidores? E como pode-se utiliza-

lo no processo de fidelizac&o de clientes?



1. CAPITULO 1: MARKETING

1.1. Definigcdes de Marketing

O marketing é tdo antigo quanto a histéria da civilizagdo, ndo era nomeado dessa
forma e seus processos eram diversos. Porém o homem compreendeu que a convicgao
era uma virtude para a realiza¢do de negocios.

Surgiu no século XX, nos Estados Unidos e traga ao Brasil em 1906 por Herman
Theodor Lundgren, um imigrante sueco, proprietario das Lojas Paulista, conhecida
atualmente como Pernambucanas.

A comercializacdo é uma das principais ferramentas para 0 sucesso de uma
empresa atualmente, independente do ramo que esta inserida. Ele € movido pela relagcéao
de compra e venda.

Philip Kotler, considerado o pai do marketing, diz: “Marketing é a ciéncia e a arte
de explorar, criar e entregar valor para satisfazer necessidades de um publico-alvo com
lucro” (Kotler & Keller, 2016). E sempre ligado as praticas de vendas, mas abrange
incontaveis processos. Diferentes setores da empresa precisam estar alinhados com as

estratégias do setor de marketing, para que o sucesso da instituicdo aconteca.

1.2. Teorias do Marketing

De acordo com o site de Significados, as teorias do marketing sdo fundamentais
para entender o comportamento do consumidor, sdo conjuntos de principios e conceitos
gue auxiliam as empresas a difundirem as suas estratégias para os seus consumidores
e consequentemente alcancarem os seus objetivos no mercado.

e Teoriado Comportamento do Consumidor

A teoria do comportamento do consumidor estuda a influéncia de fatores

psicoldgicos, sociais e culturais nas decisées de compra dos consumidores.
e Teoriada Demanda

A teoria da demanda é um dos principios do marketing e tem como seu

fundamento compreender as necessidades dos seus consumidores. De acordo com essa



teoria, a demanda por um produto ou servi¢co € influenciada por fatores como preco,
gualidade, disponibilidade e preferéncias individuais.
e Piramide de Maslow
A piramide de Maslow tem como conceito que as pessoas vivam para satisfazer

as suas necessidades, com a finalidade de conquistar a autorrealizagao.

Figura 1: Piramide de Maslow
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Fonte: Google Imagens

e 4 P’s do marketing

Também chamado composto de marketing, os 4 P’'s do marketing representam os
pilares para planejar e executar estratégias eficazes de marketing da empresa. Sao eles:
preco, praga, produto e promogao.

Produto: o que vocé entrega ao cliente

Refere-se ao bem ou servico que a empresa comercializa. Sem um produto bem
desenvolvido a empresa encontrara dificuldades de crescer e ou sobreviver no mercado.

Preco: lidando com custo e valor

Consiste no valor que os clientes irdo pagar para obter os bens ou servigos da
empresa. A correta formulagéo dos precos resulta em uma série de vantagens, como por

exemplo vendas mais faceis e aumento do giro do estoque.



Promocéo: atracdo de consumidores

A promocao é a divulgacao e agregacao de valor (status) a algum bem ou servigo.
Quanto melhor for a capacidade da empresa de promover os seus produtos, maiores
serao os seus lucros.

Praca: localizacdo do seu negocio

Refere-se ao local em que o empreendimento esté estabelecido, seja ele fisico ou
virtual. O ponto deve ser definido da melhor forma, para que possa concorrer, conquistar
clientes e alcancar grandes resultados.

1.3. Origem e Objetivos

O marketing digital surgiu por volta dos anos 90, quando a internet comegou a
ganhar espaco e se popularizou entre as pessoas, antes do seu advento as estratégias
de marketing eram baseadas na midia tradicional da época, como radio, tv e impressos.
Uma das primeiras formas de marketing digital foi o e-mail marketing, com isso as
empresas perceberam que podiam alcancar os seus clientes com mensagens
personalizadas, tendo uma maior eficacia e menos custos.

O marketing digital € uma ferramenta coexistente ao marketing tradicional, e de
extrema importancia para as empresas atualmente, devido as mudancas ocasionadas
pela tecnologia o marketing também teve que se adaptar ao mundo digital para atrair os
consumidores e criar relacionamentos para expandir 0s hegocios.

As acoes realizadas de forma personalizada através das redes sociais da empresa
buscam gerar um contato mais préximo com os clientes, produzindo-se assim uma
interacdo que promova a fidelizacéo a longo prazo do consumidor com a marca. Em seu
livro “Administracao de Marketing” langado em 1967, Philip Kotler diz: “As empresas tém
maiores chances de se sairem bem quando escolhem seus mercados-alvo com cuidado
e preparam programas de marketing customizados.”

O marketing digital busca promover a ascensao da marca, tendo como 0s seus
principais objetivos os resultados a serem atingidos e 0 engajamento proporcionado pelos

clientes, com o intuito de defender a marca. Através das atividades digitais a relacao de



comercializacdo e a producao sao facilitadas, além de satisfazer as necessidades dos

consumidores de maneira mais assertiva.

1.4. Estratégias do Marketing Digital

Estratégia de marketing corresponde a um plano detalhado e orientado que uma
instituicdo cria para alcancar as metas de marketing e favorecer seus produtos, servigos
ou marca de maneira eficiente.

e Marketing de midias sociais

As redes sociais tém um papel importante no marketing digital, possibilitando que
empresas e publico-alvo possam se conectar de maneira personalizada e sem rodeios.
O marketing de midias sociais € um processo poderoso para aumentar o entendimento
da marca, produzir leads, alavancar as vendas e continuar o relacionamento e
monitoramento do comportamento do consumidor.

e SEO (Search Engine Optimization) - Otimizacdo para Motores de
Busca

Utilizada para aprimorar a visibilidade e o ranking de um site nos resultados de
pesquisa organica em ferramentas de pesquisa, como Google e o Bing. Por meio da
melhoria de palavras-chave, tags, meta descricdes, links em outros sites e contetdo com
gualidade e objetivo, as organizacfes podem aumentar o trafego e gerar mais leads e
vendas.

e Marketing de conteudo

Envolve a criacéo e divulgacéo de conteudo relevante e valioso para atrair, engajar
e converter o publico-alvo. Esse método € aplicado por meio de blogs, videos,
infograficos, e-books, dentre outros formatos. Ao ofertar informacdes interessantes para
0s consumidores, as empresas podem estabelecer relevancia no seu nicho de mercado
e criar longos relacionamentos com seus clientes.

e Remarketing

E um método que visa exibir anincios personalizados para usuarios que ja

interagiram com o site ou produtos da empresa. Por meio de cookies e tecnologias de

rastreamento, é possivel que as empresas podem dividir 0s usuarios com base em seu



comportamento nas midias anteriormente e exibir propagandas relevantes para eles em
outros sites e plataformas. E uma boa ferramenta para gerar leads e aumentar as taxas

de conversao.

1.5. Como aplicar o Marketing Digital em uma empresa

Para implementar o marketing digital em uma empresa € necessario seguir alguns
passos. Segundo o SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas), € preciso:

e Conhecer o seu publico-alvo

E o ponto mais importante na hora de implementar o marketing digital, pois esse
conhecimento estabelecerd o sucesso das estratégias, assim como o tempo que sera
gasto e os recursos que serdo aplicados. Sabendo quem € o seu publico-alvo, o risco de
mandar mensagens equivocadas para pessoas nao interessadas reduz. Saber quem séo
0 seu grupo de pessoas fara com que ha mais chances de comprarem algo em seu
empreendimento.

e Utilizar o e-mail marketing

Uma das estratégias mais antigas do formato de publicidade digital. Em resumo,
o cliente se cadastra para receber sua comunicacdo. A partir dai, ele passa a receber
automaticamente uma série de e-mails predefinidos, enviados em intervalos regulares
(diarios ou semanais). O principal objetivo € nutrir o relacionamento com o seu publico,
mantendo-o0 engajado com a sua marca. Os e-mails entram na base de dados, e essas
pessoas que cedem as suas informacdes sdo chamadas de leads, ou seja, séo
consumidores gue se interessam pelo produto e podem vir a ser futuros clientes.

e Analise aconcorréncia

E importante observar o que a concorréncia vem fazendo, ndo para fazer plagio,
mas para ver 0s pontos em que o concorrente esta falhando e que a sua empresa pode
corrigir. Ademais, é preciso identificar as falhas e estudar o seu préprio empreendimento
para verificar se ndo esta ocorrendo 0 mesmo erro. Apos isso, estude o0s pontos fortes

dos concorrentes, procurando ideias para aprimorar 0S processos internos da instituicao.



e Tenhaum bom site institucional

Um bom site institucional pode ser a porta de entrada para a atragcao de novos
clientes. E habitual ver empreendedores iniciarem com grande motivagdo, amas acabam
por deixa-la de lado algum tempo depois, frustrados pela demora natural dos resultados.
Porém, é preciso entender que a consisténcia é a chave que desbloqueia o crescimento
sustentavel. Se o site e até mesmo as redes sociais forem esquecidas,
consequentemente o publico perceberd um certo descuido ou amadorismo por parte do
empreendedor, 0 que pode prejudicar a imagem da corporagao. Por isso, o site deve
estar munido de informacdes possiveis sobre o objeto.

e Estudar as palavras-chave

Pesquisar palavras-chave € crucial. Elas devem ser usadas nas descricdes dos
seus produtos, pois sdo esses termos que 0s clientes usam para encontrar seu site ou
suas redes sociais na internet. A busca pelas palavras-chave pode ser feita de forma
gratuita em ferramentas disponiveis na internet. A principal plataforma disponivel é
fornecida pelo Google que € o Keyword Planner (ou planejador de palavras-chave), ela
apresenta a quantidade de procura de cada palavra, além de sugerir op¢cOes para se
utilizar.

e Apligue o trafego pago em publicidades

Segundo o SEBRAE, trafego orgéanico € a forma como 0s seus potenciais clientes
encontram a pagina do seu negdcio, seja pelos navegadores, redes sociais ou outros
sites.

Nem sempre é possivel alcancar nimeros exorbitantes apenas com o trafego
organico, € nesse instante que surge o trafego pago. Trata-se de anuncios programados
na prépria plataforma, direcionados a um publico especifico. Funcionam com um
orcamento diario, onde o anunciante paga por cada interacdo (como um clique) ou
impressao (exibicdo) que o anuncio recebe. O preco pode variar de acordo com o tipo de
publico ou publicidade contratada, consegue partir de centavos e ultrapassar os R$5 ou
R$10.



2. CAPITULO 2: O MERCADO DE ESTETICA

2.1. A expansao

Segundo o artigo “A importancia do Marketing na area de estética”, a busca para
alcancar o padréo de beleza sempre existiu, surgiu na Antiguidade os primeiros indicios
da vaidade humana. Passou pelo Antigo Egito com os cortes de cabelo retos e curtos,
porém é na Grécia Antiga que apareceram os primeiros saldes de beleza, em todos os
momentos historicos da humanidade os povos possuiam 0s seus métodos para se
embelezarem.

Nos ultimos anos foi notoria a transformacao do ramo da estética, principalmente
apos o periodo de pandemia, onde o isolamento levou as pessoas a observarem suas
proprias imagens por um longo intervalo de tempo, aumentando a concepgéo de suas
“imperfeicbes” e a busca para corrigi-las. As redes sociais também sdo grandes
responsaveis pela ascensédo do mercado, ja que a sociedade moderna as utiliza para a
grande maioria de suas interacoes.

Com um mercado em ascendéncia, 0s empreendedores encontram a
oportunidade de atuarem no ramo. De acordo com a Associacgao Brasileira de Franchising
(ABF), o segmento de Saude, beleza e Bem-estar sdo os que mais faturam nos tempos
modernos. Para os empreendedores, essa expansao € ainda mais promissora quando
potencializada pelas ferramentas certas de marketing digital — onde a criatividade e

estratégia superam o tamanho do orcamento.

2.2. A estética em numeros

Segundo a matéria feita por Mariana Garcia no site do G1, o Brasil € o segundo
pais que mais realiza procedimentos estéticos no mundo, ficando atras apenas do
Estados Unidos. Esses dados foram obtidos a partir da Pesquisa Global Anual sobre
procedimentos estéticos e cosméticos, realizada pela ISAPS (Sociedade Internacional de

Cirurgia Plastica Estética).



De acordo com a Sociedade Brasileira de Cirurgia Plastica (SBCP), séo realizados
no Brasil mais de 1,5 milhdo de procedimentos cirargicos estéticos em todos o0s anos, se
somados aos procedimentos ndo cirdrgicos, os numeros ultrapassam os 4 milhdes por
ano, que geram para o setor financeiro do pais em torno de 48 bilhdes de reais. Em outra
pesquisa da mesma instituicdo revela que no Brasil mais de 2 milhdes de pessoas
realizaram procedimentos cirdrgicos em 2023.

Pesquisas da Associacao Brasileira da Industria, Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosmeéticos (ABIHPEC) indicam que o setor cresceu 560% nos ultimos 5 anos, fazendo
com gque aumentasse consideravelmente o nimero de profissionais da area, que subiu
de 72 mil para 480 mil.

Apesar da cirurgia plastica ser realizada em todas as idades, sexo e regifes do
pais, alguns pontos podem ser observados. O seu grande publico-alvo sdo as mulheres,
gue simbolizam cerca de 85% dos procedimentos realizados. Entretanto, o numero de
homens que procuram os processos vem crescendo de forma notavel, chegando aos
20% nos ultimos anos. A faixa etaria mais comum esté entre os 30 e 50 anos, porém nas
ultimas décadas foi notado um crescimento na procura entre jovens a partir dos 18 anos,

buscando processos menos invasivos, como preenchimentos e Botox.

2.3. Vantagens em relacdo ao marketing

No livro “Técnicas em Estética” a autora Judith Ifould detalha que uma profissional
de estética deve sempre manter uma imagem perfeita, aplicando esta teoria
principalmente no seu centro de estética com a utilizacdo de uniforme para passar uma
imagem de profissionalismo, seguranca e higiene para os seus clientes, também com o
uso de todos os equipamentos de seguranca (EPI'S) e estar sempre bem atenta e
capacitada as novas atualizacdes ocorridas, para se destacar no mercado oferecendo o
melhor produto.

Outra vantagem competitiva também defendida pela autora é que a profissional
deve sempre oferecer o melhor atendimento, procurando um dialogo claro e objetivo que
transmita confianca e bem-estar com os seus clientes, deixando-os a vontade para serem

atendidos da melhor forma possivel.



Segundo Michael Porter (1986) uma estratégia de marketing de diferenciacdo
possibilita que os produtos ou servigos oferecidos possuam caracteristicas Unicas que
séo consideradas superiores pelos seus consumidores, incluindo a qualidade, design,
atendimento ao cliente ou inovacao.

Em um mercado concorrido, ser Unico pode ser o ponto chave para a sobrevivéncia
e crescimento de uma empresa. Quando um negdcio se diferencia, pode atrair e fidelizar
clientes de maneira mais assertiva, permite também que a empresa cobre precos mais
altos, ja que os consumidores estdo dispostos a pagar mais pelos produtos ou servi¢cos

oferecidos que sao considerados superiores, obtendo, assim, margens de lucros maiores.

2.4. O marketing digital na area da estética

Atualmente o mercado da estética se encontra em plena ascensao, sendo
resiliente as crises e altamente concorrido, e perante a tanta concorréncia, a empresa
gue possui um marketing digital bem estruturado se torna diferente em meio das diversas
instituicdes, assim garantindo seu espaco no ramo.

Com as redes sociais, ter uma boa presenca digital e estratégica podem ser uma
chave para fidelizar os clientes e atrair um novo publico-alvo utilizando os posts e videos.
Para conseguir se destacar é necessario adotar algumas estratégias: criar contetdo
relevante, construir um relacionamento de confianga com o seu cliente, saber qual rede
social sera ideal para a marca, investir em andncios pagos e ter um bom engajamento
podem fazer com que a empresa ganhe notoriedade em pouco tempo de aplicabilidade.

Além de promover a empresa, as redes sociais também podem ser usadas para
impulsionar a imagem da(o) esteticista, mostrando que ha um profissional ético e
promover a transparéncia em sua conduta ocupacional.

A combinacdo dessas estratégias cria um ecossistema digital eficiente para as

clinicas, tendo como principais fundamentos a consisténcia e a qualidade.



3. CAPITULO 3: ENTREVISTA E HISTORIA DA EMPRESA

3.1. Historia da empresa

A escolha da empresa “Nuevva Estética” para o desenvolvimento do projeto
ocorreu devido a marca ser nova no mercado de estética e o desejo de investir em uma
presenca constante em suas redes sociais para alcancar um maior nimero de seguidores
e aumentar a sua clientela.

O inicio do empreendimento comecou em abril de 2025, porém a profissional
Nathalia Navarro ja atua no ramo da estética desde 2017, onde trabalhava em um outro
espaco até abrir o seu proprio negocio. O atendimento proporcionado pela profissional é
totalmente personalizado, com técnicas avancadas, onde cada cliente tem a garantia de
possuir uma experiéncia positiva e transformadora. Alguns dos principais procedimentos
oferecidos pela clinica sdo: limpeza de pele, tratamento de manchas, rejuvenescimento,
massagens (para emagrecimento e relaxamento), depilacdo (cera e laser), design de

sobrancelhas, entre outros.

3.2. Entrevista

A realizacdo do questionario com a esteticista proporcionou um maior
conhecimento sobre o funcionamento do seu marketing e qual seriam os seus planos
para o futuro do empreendimento.

O seu publico-alvo sdo mulheres de 35 anos ou mais, de classe média alta, que
possam realizar procedimentos estéticos e levar os filhos, maridos e mées para serem
atendidos também. Ha o desejo de expandir o seu publico-alvo futuramente, visando o
aumento de lucros da empresa. A grande maioria da sua clientela a conhecia do seu
antigo trabalho, e a sua principal forma de divulgacédo seria por indicacdo das clientes
antigas.

As postagens sobre a clinica de estética ocorrem principalmente pela sua conta
do Instagram, que antes da empresa era o seu perfil pessoal, a desvinculacdo ainda nao

ocorreu por completo, havendo a necessidade da criagdo de uma conta pessoal para a



divisdo das publicacdes. A sua frequéncia na publicacéo de posts € baixa e ha o interesse
em melhorar essa quest&o e investir em outras redes sociais, como por exemplo o Tik
Tok.

A sua maior dificuldade em relacdo a regularidade com as postagens € o baixo
consumo de redes sociais, 0 que acaba acarretando uma baixa producédo de contetdo
por ndo se lembrar de realizi-los e por ndo possuir experiéncia com as ferramentas
oferecidas.

A esteticista pretende criar mais publicagbes com fotos dos procedimentos
realizados e oferecidos pela clinica, posts com curiosidades sobre a estética, sobre os
procedimentos e sobre a profissional. Inicialmente, ndo planeja realizar videos por ndo

possuir a devida pratica, mas caso veja a necessidade, pretende fazer mais videos.

4. CAPITULO 4: APLICABILIDADE

A principio, para a aplicacdo das estratégias de marketing, a propria dona do
empreendimento realizou a transicao parcial do seu perfil pessoal, transformando em um
perfil profissional, obtendo como foco desenvolver uma boa presenca digital afim de

promover a sua empresa e divulgar mais sobre o seu trabalho.

FIGURA 1
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A partir disto, ficou a critério da esteticista colocar em pratica todas as acgdes
realizadas pelo grupo afim de promover o empreendimento. Para resolver o problema de
desorganizacdo, criamos um calendario personalizado para a proprietaria, onde sera

demarcado os dias ideais para as postagens, de acordo com a sua demanda.

FIGURA 2
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Depois da organizacéo, posts serdo criados por nos, com videos e fotos retirados
dos procedimentos feitos pela profissional, para divulgar o modo em que seu trabalho é
feito. ApGs a aprovacao da esteticista dos posts e videos criados, a publicacdo sera
realizada por ela através do perfil da clinica, deixando a critério dela quando ir4 postar e

a forma que ira utiliza-los.
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FIGURA 5

Lembrete

O autocuidado
€ o caminho
para a

longevidade
com
qualidade

FONTE: AUTORIA PROPRIA

Foi realizada uma pesquisa quantitativa com algumas clientes da clinica, para que
com os resultados obtidos sejam efetuadas as devidas mudancas de acordo com as

sugestdes apresentadas, colocando em pratica as mais relevantes e viaveis.

4.1 Resultados da pesquisa de satisfacao:

GRAFICO 1

1- Vocé segue o perfil da clinica no Instagram?(@nuevvaestetica)
12 respostas

@® Sim
® Nao

FONTE: AUTORIA PROPRIA



GRAFICO 2

2- Vocé gostaria de ver mais contetidos sobre os procedimentos realizados na clinica?
12 respostas

@ Sim, gosto de ver feedbacks antes de
realizar qualquer procedimento

@ Nao, pois ndo acho necessario

FONTE: AUTORIA PROPRIA

GRAFICO 3

3- Em relagdo aos stories publicados pelo perfil, vocé acha que a frequéncia nas publicacdes deve

aumentar ou manter como esta?
12 respostas

@ Deve publicar com mais frequéncia para
ter um contato diario com os seus
seguidores

@ Deve manter como esta, nao vejo
necessidade de postar stories todos os
dias

FONTE: AUTORIA PROPRIA



GRAFICO 4

4- Vocé prefere que as publicagoes feitas no feed do Instagram sejam videos ou fotos dos

procedimentos realizados pela profissional?
12 respostas

@ Prefiro que sejam fotos por serem mais
objetivas e de rapida visualizagdo

@ Prefiro que sejam videos por serem
mais detalhados

@ Prefiro que sejam ambos, pois os
conteldos ficam diversificados

FONTE: AUTORIA PROPRIA

GRAFICO 5

5- Vocé gostaria que a clinica realizasse agdes promocionais através do seu perfil do Instagram?

Como por exemplo sorteios ou cédigos promocionais.
12 respostas

@ Sim, pois essas promocdes
aumentariam a clientela e a divulgagao
do perfil

@ Nazo, pois no acho que a empresa
obteria lucratividade com a criagédo de
promogées

FONTE: AUTORIA PROPRIA



GRAFICO 6

6- Vocé acha interessante que a clinica faga posts informativos sobre os procedimentos realizados

pela profissional?
12 respostas

@ Sim, pois eu acho importante saber
mais sobre os procedimentos realizados
para escolher o certo e obter os
melhores resultados

@ Ns3o, pois ndo acho necessario e prefiro
conversar pessoalmente com a
profissional

FONTE: AUTORIA PROPRIA

4.2 Respostas Abertas:

7- Gostaria de pedir para deixar alguma sugestdo em relacao ao perfil da clinica, para

gue possamos aprimorar e aumentar a sua divulgacéao.

e (Gostaria de ver mais antes e depois dos procedimentos.

e Acredito que seja valido black friday ou algo assim, ja que estamos na reta final
do ano.

e As sugestdes anteriores.

e Videos de limpeza de pele tendem a ser satisfatérios e atraem clientes.

e Nath, acho que vocé poderia fazer mais daqueles cartdes de presente sabe?
Aproveitando o Natal, com combos diversos. Estou doida pra comprar pra
minha mae.

e Mais feedback de cliente, mais antes e depois.

e Divulgacdo de todos os procedimentos realizados pela clinica, acho
interessante com informacgao dos procedimentos.

e Acho que os antes e depois e explicacdo dos beneficios dos procedimentos.

Abordar temas como flacidez, estrias, autoestima da mulher etc.



e Seria interessante postar alguns videos explicativos quanto as técnicas

utilizadas pela profissional.

Em suma, a pesquisa expos resultados positivos, porém evidencia que a marca
tem muitos pontos a serem melhorados, como a falta de engajamento e a auséncia de
postagens, mas também mostra ideias que serdo utilizadas para o futuro da empresa.
Através da pesquisa, foi possivel aproximar os/as clientes com a clinica, por darem as

sugestdes, participando do crescimento do empreendimento.

CONSIDERACOES FINAIS

Atualmente, o marketing digital € uma ferramenta crucial em uma sociedade que
esta cada vez mais conectada ao meio digital. Com o avanco tecnologico, as tendéncias
e demandas do mercado estdo em constante mudancas, impulsionando o consumo e,
muitas vezes, priorizando o lucro.

Diante dessas mudancas, as empresas precisam estar atentas as necessidades
de seus consumidores, buscando sempre apresentar seus diferenciais competitivos para
se sobressair em um mercado cada vez mais competitivo.

Esse trabalho busca evidenciar o quéo influente o marketing digital pode ser no
comportamento do consumidor, com enfoque em estratégias que melhorem o processo

de fidelizacéo e a lucratividade da organizacao.
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