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RESUMO

Em nosso artigo cientifico, exploramos o marketing digital no setor varejista, com foco
na loja lolanda Center, situada no centro de Monte Mor. Iniciamos nossa pesquisa
com uma analise abrangente da loja, seus funcionarios, sua historia, a rotina diéria e
sua presenca online. O segundo passo envolveu a identificacdo de desafios no
atendimento virtual e na loja fisica, visando aprimorar e fortalecer a interacao online.
Iniciamos trabalhando com os funcionarios o endomarketing com o objetivo de
motivar, engajar e alinhar os funcionérios com a cultura, os valores e os objetivos da
empresa, com isso aplicar de maneira mais clara e com interacdo de todos. Foi
necessario aprimorar o perfil da empresa nas redes sociais, como o Instagram e
WhatsApp. Comecamos a criar postagens e testar estratégias para aumentar o
engajamento dos clientes, visando melhorar a qualidade do atendimento. Também
conduzimos pesquisas na loja fisica para coletar feedback sobre o atendimento
presencial, através da pesquisa, obtivemos graficos e relatérios das plataformas que
demonstraram uma melhora significativa no engajamento dos clientes. Concluimos
que, por meio dessas acOes de aprimoramento e pesquisa, observamos uma
significativa melhora no engajamento dos clientes nas plataformas de redes sociais.
As mudancas implementadas, aliadas as contribuicbes valiosas das pesquisas
realizadas na loja fisica, desempenham um papel fundamental na continua melhoria

da qualidade do atendimento e na nossa busca constante por aperfeicoamento.

Palavras-chave: Andlise, aprimorar, aperfeicoamento.



INTRODUCAO

O marketing € um campo de pesquisa em constante evolugdo, pois as empresas
buscam maneiras inovadoras de alcancar e engajar seus clientes. Com o advento da
era digital e o surgimento de novas plataformas de comunicacao, as estratégias de
marketing precisam se adaptar as mudangas nos comportamentos e preferéncias dos

consumidores.

Compreender a importancia do marketing digital no contexto atual € crucial para o

sucesso das organizacoes.

No varejo o marketing € uma estratégia gerenciada para otimizar as acdes de uma
loja ou marca especifica no setor de varejo. Ele engloba todas as atividades de
marketing realizadas para promover, vender e divulgar os produtos ou servicos no
comércio varejista. Uma estratégia bem executada de marketing de varejo permite
gue a loja se destaque da concorréncia, criando uma imagem positiva e diferenciada

no mercado.

Ao implementar uma estratégia eficaz de marketing de varejo, os varejistas podem
alcancar resultados positivos, como 0 aumento das vendas, a conquista de uma maior

participacdo no mercado e fidelizagéo dos clientes.



2. DESENVOLVIMENTO

Durante o desenvolvimento da pesquisa de satisfacdo do cliente usando o Google
Forms, nds nos dedicamos a essa tarefa por meio de estudos e discussfes em sala
de aula. Foi uma oportunidade para incluir perguntas relevantes, utilizando diferentes
tipos de questdes, como multipla escolha. Buscamos entender profundamente o perfil
da loja, visando identificar os aspectos cruciais que definem uma experiéncia positiva
para o cliente.

Ao elaborar as perguntas, consideramos cuidadosamente elementos fundamentais,
como a experiéncia de compra, o atendimento ao cliente e as possiveis sugestdes de
melhoria. Por exemplo, indagamos sobre a satisfacdo especifica em relacdo a compra
realizada, avaliamos a qualidade do atendimento oferecido e solicitamos sugestdes
valiosas para aprimorar n0SSOS Servicos.

ApoOs a coleta das respostas, o Google Forms gera de forma automatica graficos e
sumarios estatisticos. Essa funcionalidade facilita significativamente a andlise dos
dados obtidos. Essa abordagem nos permite compreender de maneira mais agil e
clara as percepcdes dos clientes, identificando areas de exceléncia e possiveis pontos
de aprimoramento para a loja. Essa metodologia nos oferece um caminho eficaz para
compreender a satisfagcdo dos clientes e tomar decisbes embasadas em suas
contribuicdes.

2.1 Contextualizacdo da Pesquisa

A empresa Marci Variedades Ltda, conhecida como lolanda Center, situada no bairro
Centro de Monte Mor, SP, foi estabelecida h4 5 anos, em 31/08/2018. Seu principal
ramo de atividade é o comércio varejista de artigos de papelaria.

Anteriormente, a loja ja existia, porém enfrentava problemas de faléncia e gestdo
deficiente. Quando adquirida pelo senhor Manoel Rodrigues, o maior desafio era
revitalizar o negoécio. O primeiro ano foi de intenso trabalho para atrair novos clientes
e impulsionar as operacdes. No final de 2019, a loja estava reestruturada, e a
temporada de Natal superou as expectativas de vendas.

Durante esse periodo, iniciaram-se as estratégias de marketing, com a criacao do
perfil no Instagram e a entrada da loja no ambiente online. Investimentos em parcerias
com influenciadores foram realizados, impulsionando os resultados. No entanto, com
a chegada da pandemia em fevereiro de 2020, os investimentos em marketing foram
interrompidos devido a falta de recursos e a falta de conhecimento da equipe para
manter a presenca online. Postagens simples e pouco elaboradas tornaram-se a Unica
alternativa viavel. A pandemia impactou significativamente as financas da loja,
resultando em medidas de reducdo de pessoal e controle de custos para manter o
equilibrio.



A medida que a pandemia foi se encerrando no final de 2022 e a situag&o financeira
comecou a melhorar, a integrante da equipe Geovana, que sempre observou as
deficiéncias do marketing enquanto atuava na loja, contribuiu para melhorar as redes
sociais. No entanto, devido as suas responsabilidades como vendedora, o tempo
dedicado a loja era limitado, posteriormente, Geovana precisou deixar a loja para
assumir outro emprego na area do curso.

Pouco depois surgiu o tema para o Trabalho de Concluséo de Curso (TCC) focado
em empreendedorismo. Durante as reunides com a equipe, decidimos concentrar
esfor¢cos na construcéo de estratégias praticas de marketing digital, visando oferecer
suporte a loja lolanda center com a intengéo de alcancar resultados concretos.

2.2 FUNDAMENTACAO TEORICA

7

2.2.1 Como o virtual é tornado fisico no Marketing “A desintermediagédo
impulsionada pela internet, permite que os consumidores aluguem diretamente
propriedades de seus proprietérios, eliminando a necessidade de agentes de viagens
tradicionais. Da mesma forma, o comércio eletrénico tem permitido que pequenas
empresas vendam seus produtos diretamente aos consumidores, contornando os
canais de distribuicdo tradicionais. Algumas empresas podem ignorar ou ser lentas
em entender e implementar sua presenca no mundo virtual. Com a rapida evolucgéo
da tecnologia e a mudanca dos habitos de consumo dos clientes, € essencial que as
empresas se adaptem as novas demandas do mercado. Aquelas que nao
conseguirem acompanhar essa transicdo para o mundo virtual correm o risco de
perder participacdo de mercado. Os consumidores estdo cada vez mais optando por
fazer compras online, e as empresas que nao oferecem essa op¢édo podem perder
clientes para concorrentes que atendem as suas necessidades virtuais. A falta de
presenca online pode resultar em menor visibilidade, menos oportunidades de vendas
e, eventualmente, perda de clientes e participacédo de mercado. No modelo tradicional
de varejo, 0s varejistas costumam manter estoques em depdsitos ou armazéns para
atender aos pedidos dos clientes. No entanto, essa abordagem requer espaco fisico
significativo e pode resultar em custos operacionais elevados, como aluguel,
manutenc¢ao e logistica. Ao se tornarem mais virtuais, os varejistas podem adotar um
modelo de negdécio baseado em dropshipping, por exemplo. Nesse modelo, quando
um cliente faz um pedido, o varejista repassa a solicitagéo ao fornecedor ou fabricante
responsavel pelo produto. O fornecedor, por sua vez, realiza o envio direto do produto

ao cliente final. Dessa forma, o varejista elimina a necessidade de manter um estoque



fisico, reduzindo custos e melhorando a eficiéncia. Algumas empresas ignoraram ou
estdo lentas em entender e implementar suas presencas no mundo virtual. Na melhor
das hipoteses, perderdo participacdo de mercado. Na pior das hip6teses sairdo dos
negocios. Livro Marketing Estratégico na Internet, Tom Vasos. Assunto/tema:
Transmitindo do fisico para o virtual Referéncia: Transmitindo do fisico para o virtual:

capitulo 3, pagina 47 a 53.

2.2.1.1 Segmentacdo do publico-alvo “Ao realizar marketing via internet, é
importante identificar e segmentar sua audiéncia para direcionar suas mensagens e
estratégias de marketing de forma eficaz. Isso envolve entender as caracteristicas
demograficas, interesses, comportamentos de compra e outras informacdes
relevantes sobre seu publico-alvo. Ao segmentar sua audiéncia, vocé pode criar
mensagens personalizadas e direcionadas, adaptadas as necessidades e
preferéncias especificas dos clientes potenciais. 1sso pode incluir o uso de dados
demograficos, histdrico de compras, interacdes anteriores com sua empresa, entre
outros dados disponiveis. Ampliar a comunicacdo com todas as audiéncias é
essencial para alcancar os objetivos de vendas e reducao de custos. Um plano de
marketing via internet pode envolver o desenvolvimento de uma presenca online
consistente por meio de diferentes canais, como midias sociais, blog, website, foruns
e plataformas de comunicagéo direta com os clientes. O objetivo é engajar e interagir
com as audiéncias de forma a fortalecer relacionamentos, obter feedback valioso e
criar uma base de clientes leais O objetivo central do marketing é maximizar os lucros
de uma empresa. No entanto, a abordagem estratégica para atingir esse objetivo pode
variar. Um plano completo de marketing via internet geralmente inclui uma
combinacdo de metas e objetivos especificos que se alinham com a viséo geral de
cada empresa. Além disso, um plano de marketing completo também deve levar em
consideracdo a analise de mercado, a concorréncia, 0 posicionamento da marca, as
estratégias de precificacdo e outros fatores relevantes para a empresa. Audiéncia
refere-se a qualquer grupo de individuos focalizados em seu esforco de marketing via
internet, o que incluiria clientes potenciais.” Livro Marketing Estratégico na Internet,

Tom Vasos. Assunto/tema: Defina sua audiéncia e determinando o0s objetivos



Referéncia: Defina sua audiéncia e determinando os objetivos: capitulo 1, pagina 1 a

14, livro marketing estratégico na internet, autor Tom Vasos.

2.2.1.1.1 O que é estratégia AIDA “A estratégia “AIDA”, consiste em chamar
“atenc&o” do cliente, que ocorra “interesse” e que leve ao desejo de ter o produto e
fazer a “acdo” de compra. Que por sua vez, evoluiu para funil de vendas, onde foram

realizadas 5 etapas.

1° Prospectar: E uma andlise de qual tipo de consumidor quer atender, tendo quatro

tipos de ferramentas: Outbound, inbound, canais e indicacéo.

Outbound: E 0 método mais utilizado, é onde o cliente n&o esta esperando seu contato

da empresa, ndo conhecem a organizagdo comercial.

Inbound: Onde ja foi identificado o interesse, por meio das midias, visitas. Onde ja foi

feito um pré-cadastro, tornando facil o desejo.

Canais: Busca relacionamento com parceiros, conseguindo indicacbes para tal

Servico.

Indicacéo: Feita pelo cliente, onde foi feita uma boa pds-venda e o cliente fala para as

pessoas.

2° Atrair: Ndo basta uma empresa conhecer os clientes, precisa conhecer a marca,

0s produtos.

“‘Um lead é a pessoa fisica ou juridica que, por algum motivo demonstrou interesse
em uma empresa e esta predisposto a conhecé-la, tanto em relagdo aos produtos
quanto em relacédo as suas agdes promocionais.” Livro Marketing Digital - Funil de
Vendas: Um jeito facil para vocé realizar bons negocios. Humberto Marques e Renato

Levi



2.2.1.1.1 Estratégias de vendas nos meios digitais “Vendas pelo Instagram de
produtos e servicos, podem aumentar a lucratividade, conquistar mais clientes, ganhar
visibilidade e tornar-se referéncia no mercado. Ela funciona como vitrine, para
posicionamento, beneficios e solu¢cdes do produto. Para gerenciar a conta no
Instagram, precisa de mentalidade de conquistar mais clientes, é gerado com
conteudo de valor e educa os seguidores em relacédo ao produto.

E para isso precisa seguir alguns passos: Paixdo, vender realmente deseja para as
pessoas, ndo adianta vender arroz, sendo que esta pensando na jornada de moda.
Precisa de paciéncia, ndo tem como conquistar as coisas da noite para o dia, e para

iISs0, precisa de consisténcia e por fim, superagao, inovando cada vez mais.”

“‘Nao tenha medo de errar nem de falhar porque isso ira acontecer. Nao acontecera
uma ou duas vezes, acontecera com frequéncia. O erro faz parte do processo de
aprendizagem. Vocé pode trabalhar para evita-lo, mas ainda assim ele ira acontecer
em algum momento. E assim com todo mundo, com todo negécio.” Livro Marketing
Digital, referéncia: Instagram para negdécios: Aprenda a vender todos os dias

transformando seguidores em clientes. Julia Munhoz.

2.2.1.1.1.1 A importancia do Neuromarketing na prospeccdo de clientes “O
neuromarketing € um campo de estudo que busca responder essas e diversas outras
guestdes com a ajuda da neurociéncia. O termo foi criado no inicio dos anos 90, nas
obras de Gerry Zaltman, da Universidade de Harvard.

A industria de neuromarketing, por sua vez, despontou em 1991. Foi quando gigantes
do mercado, como a Coca-Cola, contrataram laboratérios de universidades dos
Estados Unidos para analisar a eficacia de propagandas e anuncios. O
Neuromarketing é uma disciplina que combina principios da neurociéncia, psicologia
e marketing para entender como o cérebro humano responde as estratégias de
marketing e publicidade. Ele utiliza técnicas como ressonancia magnética funcional,
eletroencefalograma e outros métodos de monitoramento cerebral para analisar as
respostas emocionais dos consumidores a estimulos de marketing, como anuncios,
produtos e marcas. O objetivo do Neuromarketing € identificar padrdes de atividade
cerebral que podem ser usados para otimizar campanhas de marketing, design de
produtos e experiéncias do cliente, visando influenciar positivamente o

comportamento do consumidor e aumentar as vendas.”

“‘Com a grande evolugdo na era digital, muitas empresas passaram a optar pela

utilizacdo de diversas redes sociais como ferramenta de trabalho, pois assim é



possivel conseguir uma visibilidade maior. Uma das plataformas que mais tem
crescido e vem sendo utilizada por muitos empreendedores € o Instagram, apesar de
ser uma rede social voltada para o entretenimento, o Instagram tem diversas
ferramentas que permitem com que um produto/servico chegue a um nicho maior de

pessoas e desta forma tendo uma maior proximidade com o seu publico-alvo.”

2.2.1.1.1.1.1 Taticas essenciais para expandir a marca

Pesquisar - Vocé precisa pesquisar, ser curioso! Observe e analise como a sua
concorréncia atua nos canais digitais e até marcas de outros setores.

Planejar - E essencial construir um calendario editorial para organizar sua producio
visando ter a frequéncia e constancia de publicacfes desejadas. O calendario editorial
€ um cronograma bem organizado com todos os conteludos que vocé ja produziu e
ainda vai produzir. Priorize a constancia e a frequéncia das PLANEJAR publicacdes.
Ter constancia € se manter ativo nos canais para ndo perder a relevancia, interesse e
engajamento, exemplo duas vezes ao dia, a frequéncia significa ficar atento ao

intervalo de tempo entre as publicacdes exemplo duas vezes semana.

Produzir - A sua producao de conteudo deve seguir a linguagem do seu publico. Deve
acontecer onde seu publico se encontra. Descubra os temas e formatos que
funcionam melhor. E nesse momento que eles entram em ac¢&o, somados a linguagem
ideal do canal escolhido. Aléem disso, considere trabalhar linhas editoriais no seu
conteudo. Construa suas editorias com: Tema principal, tema secundério, tema

terciario.

Dicas de contetdos que engajam: Bastidores, cases de clientes, resenhas como fazer
cite situacdes do dia a dia, depoimentos, contetido que quebre obje¢bes e respostas
de clientes que te mencionam. Acompanhe sempre as métricas e use os relatorios

dos canais para aperfeigoar o contetdo e direcionar melhor os formatos.

Publicar: A publicacéo deve ser de conteudos que interessam a sua pessoa, construir
conteudos pensando no seu cliente aproxima e faz com que ele te veja como

autoridade no assunto.



Promover: Vale a pena investir em publicidade? Sim. Existe um canal melhor que outro
promover para fazer isso? Depende. Para direcionar essa decisdo € preciso estar

atento ao conteudo e trabalhar com o que performa melhor.

Propagar - Incentive sua pessoa a propagar as suas campanhas. Busque criar
publicacdes tao relevantes ao ponto de o publico considerar compartilhar e/ou engajar.
A famosa boca a boca s6 que agora online. Isso ndo quer dizer que o seu foco deve
ser em criar o proximo fendmeno da internet. Produza conteudos inteligentes, focado

no seu publico. Isso € o que importa.

Personalizar - A conversa € de 1 para 1. Ou seja, vocé conversa diretamente com o
seu potencial cliente. Lembre-se: quem chegar a sua empresa quer ser tratado como
persona e ndo como publico-alvo, de forma genérica. Tao importante quanto, é ficar
de olho na resposta do publico e entender quais contetdos trazem resultados mais

eficientes.

Precisao - Avalie os resultados para que vocé esteja sempre com o contetdo alinhado
com sua persona. Esteja pronto para tomar decises rapidas e decidir o que precisa

mudar ou ndo na campanha atual

Checklist — Pesquisa, planejamento, producao, publicacdo, promoc¢ao, propagacao,

personalizacao, precisao.

Mas, antes de falar de marketing digital, € muito importante saber um pouco sobre
MARKETING. Esse € um tema essencial para aumentar as chances do potencial
cliente o conhecer e comprar de vocé, on-line ou off-line. Pois, quando vocé vai
comprar um produto ou um servigo, percorre um “caminho”, mesmo que
inconscientemente, sabia? Esse trajeto, que comeca no despertar do desejo pelo
produto e vai até a deciséo final de compra, tem nome: Jornada do cliente ou do
consumidor... S&o nomes diferentes para a mesma coisa. Vamos pensar na jornada
como um jogo: a cada fase, vocé precisa elaborar uma estratégia para fazer seu

cliente avancar.

Aprendizado e descoberta - Desafio O cliente ndo sabe a fundo sobre sua
necessidade. Muitas vezes, ndo conhece sua empresa ou o que ela oferece. Aqui, é
necessaria uma abordagem menos invasiva, ou seja, menos comercial. O foco dessa

etapa é educar, despertar o interesse, ndo vender. Exemplo : Uma arteséd que faz



caixas e cachepos de croché faz um conteddo mostrando como usar seus produtos

na decoracdo da casa. E um conteldo atrativo e n&o relacionado a vendas

Reconhecimento do problema: Desafio O cliente passa a reconhecer que tem uma
necessidade a ser resolvida. E a sua oportunidade de mostrar que tem o que ele
precisa. Estratégia E 0 momento de mostrar com informacdes valiosas a producéo
daquele item e que vocé entende o problema e conhece a solugdo. Exemplo: A mesma
artesd mostra uma colecdo de produtos feitos especialmente para decoragdes com
produtos da regido dela (um diferencial), lembrando a seus seguidores que o fim do

ano esta chegando.

Consideracao da solugéo: Neste ponto, o cliente ja esta bem diferente de como estava
no inicio da jornada. E hora de posicionar seu negécio como quem oferece o que ele
procura e precisa. Estratégia: Oferecer mais conteddos que complementam aquela
oferta ou produto. Apresentar-se como Unica solu¢do que pode atender aquele desejo.
Exemplo: Seguindo a linha da nossa crocheteira, € hora de mostrar os bastidores do
seu trabalho, apresentando os diferenciais dos seus produtos e explicitando os seus

beneficios.

O chefédo, decisdo de compra: Desafio Parabéns! Vocé fez o cliente descobrir mais
sobre um problema, identificar a solucdo e entender que sua empresa oferece o que
ele precisa. Hora de converter. Esse € 0 momento de estampar na sua abordagem as
vantagens e os diferenciais que oferece. Nao hesite em fazer contato direto com o
cliente. Porém, atencdo! Cuidado para ndo importunar o cliente, sendo vocé perdera
todo o esforco realizado. Afinal, € ele quem deve optar pela sua empresa. Exemplo:
Ao final, a crocheteira faz uma postagem sobre pontos de venda, formas de
pagamento, informacdes de contato para fazer encomendas. Tudo para convencer o

cliente de que ela é a melhor escolha.

Marketing digital € um conjunto de estratégias com o objetivo de gerar resultados on-
line e offline. Deve estar conectado a qualquer tipo de aparelho eletrénico utilizado

para vender ou promover. Cada canal, cada midia tem sua peculiaridade
7 pontos para te fazer querer explorar o MARKETING DIGITAL.:

° Mostrar quem vocé é. As redes sociais S80 uma espécie de vitrine da sua

empresa.
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° Relacionamento direto com os clientes. Seja para resolver problemas, seja para

descobrir novas informacdes.

° Possibilidade de escolher seu publico. Direcionar sua comunicagao para quem

tem mais afinidade com o seu produto.

° Poder saber mais sobre seus clientes.
° Possibilidade de vender por diversas plataformas e canais digitais.
° Divulgagéo de produtos com baixo orgamento. Anunciar nas redes sociais tem

um custo mais baixo

° Informacgdo em tempo real. Comunicar mensagens de marca urgentes em um

canal oficial.

Os oito P’s do marketing digital - Aula Sebrae Up digital para o seu negocio: Pesquisa,
planejamento, producgdo, publicagcdo, promocdo, programacdo, personalizacéo,

preciséo.

2.3 METODOLOGIA

Selec¢éo de Livros: A pesquisa sera fundamentada na revisdo de livros especializados
em marketing digital, com foco em obras de autores reconhecidos e atualizadas. A
selecdo considerard a relevancia, autoridade do autor e a abrangéncia das
informacgdes sobre o tema.

Pesquisa na Internet: a revisdo sera complementada por uma pesquisa na internet,
utilizando fontes confidveis, como artigos académicos, relatérios setoriais, e estudos
de caso. A busca sera realizada em bases de dados académicos, sites especializados
e plataformas de marketing digital.

Utilizaremos os métodos quantitativos para obter uma compreenséo abrangente do
impacto do marketing digital na satisfacao do cliente.

Coleta de Dados Quantitativos:

A amostra incluird a coleta de dados quantitativos que sera realizada por meio de
guestionarios, entrevistas, observacoes, com os clientes atuais da loja lolanda center
com selecdo aleatdria, garantindo representatividade de diferentes perfis
demograficos, utilizamos a plataforma google forms para realizacéo das perguntas e
aplicacdo da pesquisa, gerando gréficos concisos promovendo interagdo com o
marketing da loja e verificando os niveis de satisfagéo.
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2.4 SITUACAO ATUAL

Ao dar inicio ao projeto, identificamos que o perfil da loja estava desatualizado,
apresentando uma interacéo virtual limitada, com postagens carentes de elaboragao
estratégica. Observou-se a pratica de compartilhar produtos diversos do mesmo nicho
no mesmo dia, como papelaria, brinquedos e variedades. Isso resultava em uma falta
de conexdo com os clientes, que se sentiam perdidos no conteudo.

Outro desafio evidenciado foi a perda recorrente de seguidores, com a observacéo de
um padrdo em que a conquista de um novo seguidor frequentemente era
acompanhada pela perda de dois. Essa dindmica prejudicava o crescimento da base
de seguidores de forma consistente.

Além disso, a auséncia de um cronograma de postagens era notavel, caracterizando-
se por uma inconsisténcia na divulgacdo de conteudo. A falta de regularidade nas
publicacdes contribuia para uma situacdo desfavoravel, visto que a maxima "quem
nao € visto ndo é lembrado” se aplicava nesse contexto.

Dessa forma, ao iniciar o projeto, enfrentamos desafios significativos relacionados a
presenca online da loja, desde a falta de direcionamento nas postagens até questdes
mais abrangentes, como a gestdo da base de seguidores e a regularidade nas
comunicacoes.

2.5 SITUACAO PROPOSTA

Objetivo Principal: Melhorar o marketing digital da loja, com énfase nas redes sociais,

concentrando esforcos no Instagram.

Metas Especificas:

° Aumentar o niumero de seguidores no Instagram.

° Fomentar a interacdo ativa com os clientes por meio das redes sociais.

° Estimular visitas a loja fisica a partir das plataformas online.

° Incrementar as vendas através do WhatsApp.

° Almejar um crescimento tangivel nos lucros da loja.

° Estratégias Adotadas:

° Utilizacdo de conteudo visual atraente e relevante.

° Implementacao de campanhas direcionadas para impulsionar o engajamento.
° Promocao de ofertas exclusivas para seguidores nas redes sociais.

° Facilitacdo do processo de compras via WhatsApp, otimizando a experiéncia
do cliente.

Indicadores de Sucesso:

° Acompanhamento do crescimento no numero de seguidores.
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° Analise da participagdo e envolvimento nas publicacdes.

° Monitoramento do trafego direcionado da presenca online para a loja fisica.
° Avaliacdo do aumento nas vendas através do canal WhatsApp.

° Mensuracao do impacto nas receitas globais da loja.

Avaliacdo Continua:

° Revisdo regular das estratégias de marketing conforme os resultados.

° Coleta de feedback dos clientes para ajustes constantes.

° Adaptacdo as mudancas nas tendéncias do mercado e nas preferéncias dos
clientes.

Ao adotar essas metas e estratégias, buscamos ndo apenas fortalecer a presenca
online da loja, mas também impulsionar resultados tangiveis, refletidos no aumento
da base de clientes, na interacéo significativa e, consequentemente, no crescimento

financeiro.

2.6 RESULTADO

A pesquisa de campo foi realizada em duas esferas: virtual e presencial, com os
clientes presentes fisicamente na loja. Utilizamos um questionario composto por cinco
perguntas para coletar as opinides dos clientes em relacdo ao atendimento. Esse
mesmo questionario foi enviado a alguns clientes via WhatsApp para avaliar o
atendimento virtual.

Gréfico 1

Qual sua opiniao em relagao a loja?
21 respostas

@ Muito boa
@ Regular
Ruim

Fonte elaborado pelos autores (2023)



Gréfico 2

Vocé esta satisfeito com sua visita?
21 respostas

Fonte elaborado pelos autores (2023)

Grafico 3

Vocé encontrou o produto que procurava?

21 respostas
9,5% !

Fonte elaborado pelos autores (2023)

Gréafico 4

Qual sua opinidao sobre o atendimento?
21 respostas

Fonte elaborado pelos autores (2023)
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@ Sim, estou satisfeito
@ Mediano
@ Nao estou satisfeito

@ Encontrei

@ Encontrei algo parecido

@ Sim, mas comprarei outra hora
@ Nao encontrei

@ O atendimento ao cliente € muito bom
@ O atendimento foi normal, rapido

@ O atendimento deixa a desejar

@ O atendimento nao me satisfaz
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Grafico 5

De acordo com sua experiéncia, vocé recomendaria a loja?
21 respostas

@ Sim, recomendaria
@ Nao recomendaria

No Instagram, nossa pesquisa de campo foi mais abrangente e detalhada.
Inicialmente, analisamos o perfil da loja no Instagram e notamos que havia pouca
interacdo com os seguidores.

Nosso primeiro passo foi redesenhar o perfil da loja no Instagram. Reformulamos a
frase de efeito, destacamos produtos relevantes e organizamos os "destaques” para
chamar a atencdo dos clientes. O objetivo era aumentar o nimero de seguidores e
promover uma interacao mais significativa no Instagram.

Com essas primeiras mudancas no Instagram, conseguimos de imediato um aumento
da interacdo e engajamento dos seguidores, o0 que, por sua vez, pode beneficiar a loja
em termos de marketing e relacionamento com os clientes.

O passo seguinte envolveu a adocdo da plataforma Canva para a criacdo de
conteudos, templates, fotos e posts destinados ao Instagram e WhatsApp.
Inicialmente, ganhamos acesso ao Instagram e realizamos as primeiras postagens.
Paralelamente, iniciamos sessdes de treinamento destinadas aos funcionarios da loja,
capacitando-os no uso eficaz da plataforma.

Essa etapa incluiu ndo apenas a elaboracdo de conteddo visual, mas também
instrucdes detalhadas sobre como criar descricbes de produtos envolventes e
aproveitar plenamente as funcionalidades disponiveis no Instagram.
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Este processo visou capacitar toda a equipe para que pudessem contribuir de forma
significativa para a presenca online da loja.

30 dias

Alcance ©

1.362

Seguidores

Nio seguidores

822

540

22 de set - 21 de out

Por tipo de contetdo

Publicages CHT— 410

Reels — 145

Stories R4 60

Ao vivo 0
L J -

Fonte elaborado pelos autores (2023) — Pelo Instagram

30 dias

Alcance @
1.189
Contas alcangadas

Seguidores

MNio seguidores

638

551

13 de out — 11 de nov

Por tipo de contetido

Seguidores MNao seguidores

Publicagdes I 5]

Stories ] 549
Reels L ] AT7T
® Seguidores ® MN3o seguidores

Fonte elaborado pelos autores (2023) — Pelo Instagram
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Publicagtes
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Seguidores
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Seguindo
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Tudo o que vocé precisa pra vocé e sua casa! i @
? Praca dos Expedicionérios, 32 - Centro - Monte Mor/SP... mais
Ver traducdo
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Seguido(a) por marcos_dougsilva, marleneoliveirasouza e 79 outras pessoas
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& iolandacenter

1.389

Publicacoes

1.690

Seguidores

1.033
Seguindo

lolanda Center

#* Do planejamento a diversdo, produtos de escritorio, materiais
escolares, decoragao, brinquedos, presentes em um sé lugar!
ATENDIMENTO WHATSAPP ¢

Ver tradugdo
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H

000 d¢

Papelaria Casa

Destaques Reldgios

Localizacao Brinquedos Bolsa:
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Agosto 2023 — center—

Depois
Novembro 2023

Fonte elaborado pelos autores (2023) — Pelo Instagram

Apds a conquista das metas iniciais, avancamos para impulsionar ainda mais a
visibilidade utilizando estratégias de trafego pago, concentrando esforgcos na
plataforma central do Facebook e no WhatsApp.

Desenvolvemos também o endomarketing com os funcionarios, pois o bem-estar
deles representa um papel fundamental no desempenho e na imagem da empresa.
Essa iniciativa demonstra a preocupac¢do com o ambiente de trabalho, a convivéncia
e a melhoria das condi¢des de trabalho. Utilizamos pesquisa de clima organizacional:
Coletar feedback dos funcionarios por meio de pesquisas para avaliar a satisfagéo,
motivacdo e desafios enfrentados no ambiente de trabalho.

Através do endomarketing, foi possivel fortalecer o comprometimento dos
funcionarios, melhorar a comunicacdo interna, promover 0 engajamento e a
integracdo entre as equipes, além de valorizar o papel de cada colaborador na
organizacao. Isso, por sua vez, pode levar a uma melhoria significativa do ambiente
de trabalho e da convivéncia entre os funcionarios.
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3. CONSIDERACOES FINAIS.

Como problematizacdo identificamos o aumento do uso da internet e das midias
sociais, os consumidores estdo cada vez mais presentes no ambiente digital, e as
empresas precisam se adaptar a essa realidade para alcancar seu publico-alvo e se
destacar no mercado.

Peguenas e microempresas do setor varejista podem enfrentar desafios quando o
assunto € marketing digital. A falta de experiéncia ou conhecimento nessas
estratégias pode limitar seu potencial de crescimento e afetar diretamente as vendas.

Com o desenvolvimento de estratégias ao longo deste artigo, focadas no
aprimoramento da presenca digital da loja, especialmente no Instagram, nosso
objetivo foi conquistar uma base ampliada de clientes, representada por um aumento
significativo de seguidores. Além disso, buscamos intensificar a interacdo da loja no
ambiente online, visando ao crescimento e fortalecimento da empresa. Essas
conclusdes se baseiam de maneira concreta nos dados dos graficos e nas imagens
anexas, que evidenciam o progresso alcancado e os resultados obtidos com as
estratégias implementadas
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