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EPIGRAFE

“Profissionais de marketing n&o criam
necessidades: as necessidades existem
antes dos profissionais de marketing. Os
profissionais de marketing, paralelamente a
outras influéncias da sociedade,influenciam

os desejos”.

PHILIP KOTLER



RESUMO

Este trabalho é voltado para o estudo do crescimento digital, o qual influencia o mundo
e suas tecnologias, principalmente as empresas que enxergam as midias sociais
como um meio de alavancar suas vendas, divulgarem suas marcas, produtose
servicos. O presente trabalho consiste em levar conhecimento de maneira objetiva as
pessoas que nao tem nenhum, ou pouco conhecimento sobre a importancia das
midias sociais na divulgacdo de marcas e empresas. Essa pesquisa foi desenvolvida
com dados reais, fornecidos pela empresa Linoforte Mdveis fabricante de estofados,
situada na cidade de Osvaldo Cruz/SP. O principal objetivo € identificar os beneficios
gerados ao utilizar as midias sociais, apurando as vantagens, e desvantagens, e
enumerando a influéncia na tomada de decisdo em relacdo aos desejos dos
consumidores.

Palavras-Chave: Beneficios; midias sociais; empresa; comércio de estofado.
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1 INTRODUCAO

Estamos diariamente presenciando a evolugdo das midias sociais, que sao
0s websites e aplicativos de comunicagcdo que conectam pessoas em todo o
mundo. O surgimento da internet foi em 1969, usada para a comunicacao entre
os militares. Pouco tempo depois surgiu a primeira midia social a classmate.com,
gue foi criada no intuito de aproximar as pessoas

A Internet se tornou imprescindivel para os negocios e empresas, e nesse
sentido, o objetivo é entender melhor o gosto de cada cliente, pois através de
pesquisas € provavel buscar melhorias para satisfazer a necessidade e desejos
dos clientes.

A utilizacdo das redes sociais possibilita a melhoria e a colocacao organica
na Internet, sédo inimeros os beneficios ao utiliza-la, e podemos citar o networking
gue facilita o compartilhamento de contetudo de midia, dando o poder de melhorar
e estreitar relacionamentos entre clientes e empresas.

A empresa Linoforte possui 5 décadas atuando no mercado de trabalho, a
marca da empresa surgiu através da unido de nome e sobrenome do casal que
criou, Sr. Lino Ferrari e Sr. Dona Maria Forte. O mercado brasileiro reconhece a
marca Linoforte como simbolo de qualidade, a empresa possui mais de 50modelos
de estofados revestidos em diversas cores.

A mesma tem aproximadamente cerca de 6000 clientes no Brasil, conta com
aproximadamente 800 colaboradores diretos, desde 1962 ja fabricou maisde 2
milhdes de conjuntos de estofados. O diferencial da empresa é sempre ter uma
linha de bons produtos e sempre inovar para trazer a satisfacédo do cliente.

As midias sociais para a empresa Linoforte séo excelentes para promocgdes
e visibilidade, apesar que a empresa ndo faz vendas por esse meio, pois 0s
clientes sdo os lojistas, o investimento é diretamente com parcerias com os lojistas
e através deles acontece o emulsionamento dos produtos.

Portanto, este trabalho pretende identificar os beneficios das midias sociais
na empresa Linoforte, e assim entender como as midias sociais podem ajudar a
expandir no processo de vendas, trazendo novos clientes e colaboradores, e

utilizando esse meio para as divulgacdes da empresa.
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1.1 Justificativa

O MKT (Marketing) nas midias sociais atualmente € uma ferramenta indispenséavel
para prestadores de servigos, lojistas e influencers. O We Are Social divulgou em uma
pesquisa no ano de 2020, que existem mais de 3,8 bilhdes de usuarios nas redes
sociais no mundo inteiro. De acordo com ela, isso tem a representatividade de quase
a metade de toda a populagdo mundial.

No Brasil, esses dados foram estimados em cerca de 140 milhdes de usuarios nas
redes sociais, ou seja 66% da populacao brasileira.

Neste trabalho sera abordado os beneficios que o Marketing juntamente com as redes
sociais, causam na vida e na economia, seus beneficios e o alcance de varios
publicos.

O trabalho pode gerar interesse em qualquer pessoa que deseja conhecer um
pouco mais do Marketing voltado as redes sociais, adicionando mais conhecimento

e enriquecimento do assunto.
1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral
Identificar os beneficios das midias sociais na empresa Linoforte.
1.2.2 Objetivo Especifico
Analisar o uso das midias sociais na empresa;
Apurar quais sdo as vantagens e desvantagens do uso das midias sociais;

Verificar como as midias sociais influenciam na tomada de decisdo doconsumidor.

1.3 Resultados Esperados

Com este projeto, tivemos a oportunidade de aprender e ampliar nossos
conhecimentos na area de marketing, entendemos o processo de uma empresa, que
busca constantemente solucbes para determinados problemas, pois 0 marketing é
responsavel por estabelecer um relacionamento entre sua empresa e seu mercado -
alvo.

Lado a lado o marketing digital que é um aliado muito influente para empresas

gque procuram aprimorar suas vendas e atrair novos clientes ampliando a sua
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visibilidade. As midias sociais, atualmente é uma estratégia importante, pois ajuda
na melhor comunicacéo. Através dela conseguimos levar o nome da marca e atrair
publicos diferentes de outras cidades ou estados, ela faz a marca ser lembrada, ser
vista no mercado.
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2 DESENVOLVIMENTO
2.1 Referencial Tedérico

2.1.1 Marketing — Conceitos e Defini¢gdes

Marketing é um conjunto de atividades que visa entender e atender as
necessidades do cliente. Essa palavra € do termo Inglés market, e tem o significado
de mercado, também pode ser descrito como o estudo das causas, resultados ou
objetivos. Para o cliente, estamos tratando de todos os estagios do processo de
compra e de relacionamento com 0os mesmos, desde a prospec¢do de novos clientes
até mesmo os ex-clientes, incluindo todas as etapas intermediarias neste

relacionamento.

Na literatura possui muitas definicbes da palavra Marketing, e tentativas de
traduzi-la para o portugués como “Mercadologia” (RICHERS, 1986), ou "Mercancia"
(GRACIOSO, 1971). Em 1985 a Associacdo Americana de Marketing elaborou a
seguinte definicao:

Os profissionais de marketing devem decidir quais recursos projetar em um
novo produto, estipular precos, onde vender bens ou oferecer servicos e
guanto gastar com propaganda, vendas, Internet e marketing digital. Essas
decisdes devem ser tomadas em um ambiente fomentado pela Internet, onde
consumidores, concorréncia, tecnologia e forgcas econémicas mudam
rapidamente, e as consequéncias do que os profissionais de marketingdizem

ou fazem podem se multiplicar instantaneamente. (KOTLER E KELLER,
2012, p.03)

O marketing estuda todo e qualquer mecanismo que regem as relacdes de
troca, venda, servicos ou ideias, que é localizado dentro de quatro pontos principais:
produto, preco, praca e promocao.

O principal objetivo do Marketing é entender tdo bem dos consumidores que
eles sejam fidelizados em uma empresa para sempre. Para fidelizar o cliente é preciso
gue a empresa ou uma marca tenha conhecimento de seus habitos, medos, vontades,
ou seja saber o que ele deseja.

Nesse processo do marketing existem demandas que sdo conhecidas como:
inexistente, negativa, latente, declinante, irregular, plena, excessiva e

indesejada.
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Demandas s&do desejos por produtos especificos sustentados pela
capacidade de compra-los. Muitos querem um Mercedes, mas poucos podem
compré-lo. As empresas devem mensurar ndo somente o nimero depessoas
gue desejam seu produto, mas também quantas estariam realmente
dispostas a compra-lo e teriam condi¢des para isso. (KOTLER E KELLER,
2012, p.08)

Para melhor esclarecimento as demandas serdo melhor descritas e explicadas
de acordo com cada item, isso trara uma informag&do mais clara e com mais riqueza
de detalhes:

Demanda inexistente trabalha no publico que esta desinteressado de algum
produto, como por exemplo um profissional de medicina que esteja isento em
adquirir algum curso para se especializar melhor na area em que atua, o marketing
vai levantar alternativas para conectar a necessidade com o beneficio deste produto.

A demanda negativa ocorre da seguinte maneira: os consumidores, uma
parcela significativa do mercado, compram um produto, sO0 que ndo gostam de
consumi-lo. Um exemplo classico disto é o plano de saude. O papel do marketing
nessa area € analisar o por que ndo gostam do produto/servico e desenvolver acdes
afins de mudar este ponto de vista.

Ja a demanda latente trata-se daquela necessidade que néo € satisfeita por
nenhum produto ja existente, como cigarros inofensivos. A tarefa do marketing nesta
demanda é pesquisar e desenvolver produtos que possam satisfazer esta
necessidade.

Demanda declinante toda empresa, ou organizacées podem acontecer mais
cedo ou mais tarde de ter uma demanda declinante, ou, seja perda de clientes,
faculdades particulares vém sendo diminuidas as quantidades de matriculas. O
profissional de marketing precisa analisar as causas deste declinio do mercado e
determinar se a demanda pode ser revigorada através de novos mercados-alvo,
mudancas nas caracteristicas dos produtos ou através de uma comunicacdo mais
eficaz.

Muitas empresas enfrentam demanda que varia por estacéo, dia, ou atémesmo
por horario. As sorveterias por exemplo no frio ndo conseguem vender muitos
sorvetes quanto no calor. Isso € chamado de demanda irregular. O marketing entra
na parte de fazer estratégias, promog¢des ou outros incentivos para vender mais.

Podemos observar empresas que estejam satisfeitas com o volume de

negaocios, de vendas, chamamos isto de demanda plena. O marketing vai ser util
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somente para manter isto, ver se o cliente esta satisfeito, e se preciso fazer algumas
mudancas.

Demanda excessiva existem no mercado muitas organizagdes que tém um
nivel maior do que o normal ou do que pode administrar. A tarefa de marketing, é
encontrar alternativas para reduzir a demanda temporéaria ou permanentemente.

A demandaindesejada € conhecida por aqueles, produtos indesejados, onde
fazem propagandas de ndo- vendas, como o cigarro, armas. A parte do marketing é
fazer com que as pessoas que gostam de alguma coisa, deixem de gostar, usando
ferramentas, tais como: comunicac¢des que atemorizam, precos elevados e escassez

de produto.

O marketing pode ser visto como a identificacdo, a criacdo, a comunicacao,
a entrega e o monitoramento do valor para o cliente. A satisfacao reflete os
julgamentos comparativos de uma pessoa sobre o desempenho percebido de
um produto em relagcdo as suas expectativas. Se o desempenho néo atinge
as expectativas, o cliente fica decepcionado. Se o desempenho alcanca as
expectativas, o cliente fica satisfeito. Se o0 desempenho supera as
expectativas, o cliente fica encantado. (KOTLER E KELLER, 2012, p.09)

2.1.2 Os 4P’s do Marketing

O estudioso Philip Kotler descreveu o seguinte conceito, que até os dias atuais é
utilizado e chama-se Marketing Mix, esse conceito € bem conhecido como 4P’s do
marketing: produto, preco, praca e promoc¢ao. O conceito citado redne as principais
caracteristicas para que se tenha o melhor resultado de acordo com as estratégias.

e Produto: é o carro chefe do processo de marketing, e € colocado no mercado
para que possa suprir as necessidades de uma pessoa ou grupo. Por isso a
importancia das pesquisas e estudos voltados ao consumidor.

e Preco: € o preco ou o valor final de um produto, ou seja, o valor que o
consumidor pagara. A caracteristica do preco é relacionar o valor do produto,
e usar de estratégias para facilitar o pagamento.

e Praca: nada mais é que a forma de comercializacdo do produto com o
consumidor, e encontrar o melhor estabelecer comunicacdo com o consumidor.

e Promocao: refere-se as estratégias que se tem para demonstrar o produto ou

servico e seu potencial.
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2.1.3 A Evolucao do Marketing

O Marketing de hoje em dia deixou de ser apenas focado no produto, nas
marcar ou servicos e abriu espago para ter o foco no consumidor, nos seus desejos
e em suas satisfagcdes emocionais.

Marketing 1.0: Nessa época, no inicio do século XVIII, o grande objetivo era
padronizar e ganhar em escala sobre todos os produtos, que eram praticamente
sem distin¢cdo e ndo havia necessidade de escolha para o consumidor. Eles empurram
gualquer coisa para o consumidor ndo se importando se era suficiente ou nao.

Marketing 2.0: Durante a Era da Informacdo em 1980, as estratégias de troca
e de venda nao sdo mais tdo simples. Os consumidores ja estdo bem mais informados,
e podem comparar um produto ao outro, encontravam uma grandeoferta de
produtos muito semelhantes. Podendo escolher se compra ou ndo, e com fazendo
com que os profissionais de marketing precisassem segmentar o mercado e
desenvolver um produto que atendesse aos desejos e necessidades de determinado
mercado-alvo.

Marketing 3.0: Ele visa satisfazer o consumidor e as suas necessidades. Nas
guais sdo gerados por uma série de avancos tecnologicos, de mercado e de
comunicacdo ao longo dos anos. Este tem a ver com marketing emocional, com
marketing do espirito humano. Em época de crise econbmica global, onde ha
problemas na economia, no meio ambiente, onde h&a pobreza e doengascaminhando
a passos largos, as empresas perceberam que precisam fazer parte de uma mudanca,
seja sua motivacdo a venda ou seja ela o real interesse por um mundo melhor.

Marketing 4.0: E a Ultima etapa do marketing publicada por Kotler e a que
mais se adequa ao cenario atual. E hoje, devido ao fato das pessoas estarem online
24 horas por dia, todo tipo de produto e servico parece nos rodear o dia todo, além de
facilitar a comunicacédo entre os consumidores, o que fica evidente como quando, por
exemplo, entramos na internet para conferir a opinido de outras pessoas antesde
comprarmos um produto. Nessa era digital, um consumidor tem enorme influéncia
sobre o outro a partir da experiéncia que teve do produto e com a marca e,por isso,

uma estratégia assertiva € fazer com que estes consumidores tornem-se
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promotores da mesma, avaliando positivamente toda a experiéncia de compra,

conseguindo, cada vez mais, um namero maior de consumidores.

O conceito de confianca do consumidor ndo é mais vertical. Agora é
horizontal. No passado, os consumidores eram facilmente influenciados por
campanhas de marketing. Eles também buscavam e ouviam autoridades e
especialistas. Entretanto, pesquisas recentes em diferentes setores mostram
gue a maioria dos consumidores acredita mais no fator social. (KOTLER,
2017, p.27)

Na imagem a seguir podemos ter uma breve nocao da evolugédo do marketing
ao decorrer dos anos, o intuito é informar que o marketing existe a muito tempo e
gue sua evolucdo nao parou durante todos esses anos, e até nos dias atuais sua

transformacéao é constante, de acordo com as necessidades.

Figura 1
Pré-Historia do Sociedade
Marketing Pés-Industrial
‘ 1900 1910 1920 1930 1940 1950 1960 1970 1980 1990 2000 l
= | | | | | 4 | | | |
T f T T 4 T T 7'} T T 7y T T 7Y T T
Periodo da T Periodo de Periodo de Periodo de '(T-]:r;::‘cc.\lk L::‘:'
Descoberta Integragio Reavaliagiio Diferenciagiio 3 emwp:;‘
C3as
Periodo de Periodo de Periodo de Desenvolvimento do MKT Cybermarketing,
Conceituagio Desenvolvimento Reconceituagio dentro das Organizagdes MKT Experiencial ¢

MKT Societal

A evolucdo do Marketing no mundo em ordem cronologica

https://alexandrespada.com.br/evolucao-do-marketing/

Seguem alguns tipos de Marketing:

Marketing digital: consiste em utilizar a internet e outros meios digitais para que
se atinja o objetivo ou o publico alvo em questdo. A principal funcéo é coletar dados,
para gque se possa criar novos produtos e servigos de acordo com a necessidade do
mercado.

Marketing pessoal: o nome ja diz tudo, tem como funcéo a autopromocao, ou seja,
€ uma estratégia para vender a sua propria imagem, e com isso influenciar outras
pessoas a comprar a sua imagem.

Marketing de relacionamento: € utilizado um conjunto de ac¢des e estratégias para

gue se tenha e mantenha um bom relacionamento com os clientes, como um
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estreitamento de relacionamento. Tem como principal objetivo fidelizar os clientes de
um estabelecimento, marca ou servico.

Marketing viral: consiste em todo material publicitario que, ao ser usado, produz
um alavancamento na marca, servi¢o ou produto, essa técnica utiliza de outros meios
de comunicacao que ja existem, um exemplo claro sédo as redes sociais e a internet
em geral.

Inbound marketing: consiste em um conjunto de estratégias de marketing, que
trabalha com o objetivo de atrair voluntariamente os clientes potenciais para a
empresa, essa estratégia é fundamentada em conteddos voltados para um
determinado publico-alvo, é uma comunicacdo de maneira mais direta. Existe um
anexo dentro do Inbound marketing, que se chama marketing de conteddo, uma area
que vem aumentando em uma grande proporcdo. E utilizada para aumentar o

engajamento e conquistar uma gama de clientes.

2.1.4 Marketing Digital — Conceitos e Definicdes

O Marketing Digital € a soma de estratégias focadas na promocéo de uma marca
ou de um produto, ambas em ambiente online, e o objetivo € promover os produtos e
as empresas. Essas ferramentas proporcionam uma maiorcomunicabilidade com o
publico de maneira direta e personalizada. Com isso, 0s varios canais digitais e 0s
diversos métodos utilizados revelam a analise dos resultados com eficiéncia e

eficacia, muitas das vezes em tempo real.

Na economia digital, os clientes estdo socialmente conectados em redes
horizontais de comunidades. Hoje, as comunidades sdo 0s hovos segmentos.
Mas, ao contrario dos segmentos, as comunidades sao formadas
naturalmente por consumidores dentro de fronteiras que eles mesmos
definem. (KOTLER, 2017, p.73)

A sacada que Philip Kotler descreve € um processo social, € o resumo de todos
os esforcos feitos pelas empresas que utilizam o Marketing no ambiente online, para
estreitar relacionamento com os clientes.

A internet vem sempre se modificando, nos anos 90 se expandiu, onde muitas
empresas surgiram e desapareceram, podemos chamar esse periodo de web 1.0
onde os meios de busca, os softwares de comunicacdo, vendas online e o google
juntamente com outros meios de busca, se tornaram acessiveis, foi nesse momento

gue houve o nascimento da internet e o marketing comecou a ser utilizado.
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Antigamente a web era uma ferramenta sem muito acesso, era utilizada por
pessoas e empresas compreensiveis, pois havia pouco consumidores. Com o
crescimento da tecnologia, o0 mundo virtual caminhava adquirindo tragdes onde, em
1993, o primeiro anuncio foi criado, e a internet possuia cerca de 130 sites no ar.

O marketing nos proporciona varias ferramentas nas quais se aplicam quando
0 assunto se torna marketing digital, inclusive a maioria delas se encaixa no mundo
da internet.

O Mix de Marketing ou Composto de Marketing, se refere a um produto ou
servico em quatro pontos, produto, preco, praca e promogao.

No universo digital os autores estendem os diagramas, fazendo com que mais

elementos surgem.

2.1.5 A Evolucéo do Marketing Digital

Com o passar do tempo, a importancia de valorizar o consumidor como parte
da estratégia levou a adicdo de um novo P ao conceito, 0 de pessoas, se tornando 5
Ps do Marketing. Nesse ambiente, as empresas passaram a considerar o poder de
compra do publico ao desenvolver campanhas, percebendo que essas pessoas
devem ser cortejadas ndo apenas pelo produto e o que ele traz, mas também pelas
marcas.

Por fim, chegamos ao periodo dos 8 Ps do Marketing, no qual, além de Preco,
Lucro, Produto, Promocéo e Pessoas, também temos: Processos, Posicionamento e
Performance. Eles passaram a ser determinantes para identificar as acdes de sucesso
no Marketing. Nesse sentido, o digital foi fundamental, pois as acdes online permitem
gue as pessoas obtenham resultados de forma consistente e escalavel, tornando suas
acOes ainda mais direcionadas e estratégicas, entraremos nos detalhes de como isso
funciona.

O Marketing Digital utiliza-se de muitos termos proprios, para melhor entende-
los vamos esclarecer cada um deles, isso facilitara o entendimento do conteudo.

Persona: € a representacéo de perfil semificticio, € baseado em dados reais de
clientes, esses dados sao retratados como clientes ideais. Com essa estratégia €
possivel criar agbes mais segmentadas e direciona-las para o publico ideal.

Lead: nada mais é do que pessoas que fornecem suas informagdes de contato,

por exemplo: e-mail, nome, telefone, em contrapartida recebeu algum
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contetdo relevante. Esses dados pessoais sdo utilizados futuramente paravender
algo, ou seja, € uma troca entre ambas as partes.

Funil de Vendas: é um molde de estratégia que demonstra todo o trajeto
percorrido pelo o cliente, desde o primeiro acesso até a efetivacdo da compra. O Funil
de Vendas pode ser identificado por outros termos como: pipeline ou Jornada do
Consumidor.

CRM (Customer Relationship Management): € um software que disponibiliza
um conjunto de boas praticas, tecnologia e estratégias de negdcios, para que tenha
uma gestao de relacionamento entre a empresa e o cliente. Algumas das func¢des da
ferramenta CRM é o registro de informacdes do cliente, preferéncias e controle de
follow-up que serve para realizar uma possivel fidelizagao.

Landing Page: € uma pagina Web desenvolvida para a captura de leads, essa
pagina oferece um conteudo relevante que interessa ao usuario, em troca ele
disponibiliza seus dados de contato como o e-mail por exemplo.

Atualmente o marketing digital se tornou algo essencial e importante para as
empresas, pois modificou a maneira de exercer o marketing tradicional para melhor,
ele possibilita conhecer quem € o publico que consome do seu produto ou servico,
com o objetivo de planejar estratégias e evolucionar no mercado. Por esse motivo,

possuem diversas vantagens como:

A Interacdo: Essa vantagem proporciona interagir com publicos, nas midias
sociais, sites de compras online entre outros meios, o foco esta voltado na experiéncia
do usuario com as compras. As empresas criam campanhas, promoc¢des, publicacdes
e do outro lado os consumidores dao seu feedback, interagem e até indicam, apenas
com um click. Isso é muito importante pois aumenta o engajamento das marcas e
atrai possiveis novos clientes.

O marketing digital diminui as distancias criando oportunidades parapequenas
e grandes empresas, fez com que tenha um alcance para varios lugares conquistando
um publico maior, em outro estado, cidade ou até pais, que se identifica com a marca,
apenas criando boas estratégias.

Marketing digital trouxe para a atualidade segmentacdo de mercado, que
funciona com o objetivo de conhecer pessoas interessadas pelo seu produto ou

servico, e assim facilitando a planejar uma melhor estratégia de vendas, se tornando
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cada vez mais especialista em conquista-los seu publico. Trouxe um grande beneficio,
pois economiza dinheiro com pessoas néo interessadas.

Com a evolucdo do marketing surgiu diversas estratégias de marketing, que
devem ser elaboradas de acordo com as necessidades da empresa. A internet
trouxe possibilidades, onde com apenas uma pesquisa no google, traz grandes
resultados, disponibilizados por algum site na internet.

Seguindo isso, 0s sites que contém boas respostas, consegue atrair grandes
publicos, aumentar clientes, e consegue tornar melhor a percepcdo da marca
adquirindo o conhecimento sobre o comportamento do consumidor.

Para que isso seja feita de maneira adequada segue algumas estratégias de
marketing.

Inbound Marketing é utilizado como marketing de atracéo, tem por objetivo ser
encontrado por outras novas pessoas. Nessa estratégia as empresas tendem a
encontrar necessidades e desejos dos consumidores, para estabelecer um canal de
comunicacdo com essas pessoas com um proposito de dar solucbes, para as
necessidades e desejos.

Atualmente a internet esta completa de ferramentas possiveis para fazer uma
pesquisa de publico para saber quais sdo os interesses deles e publicar materiais
voltados a isso. Assim criando um canal de comunicacéo, aonde suas publicacfes
passam a ser buscadas por mais pessoas, por meio desta comunicacéo, € possivel
entender interesses cada vez mais especificos do publico (e sair na frente para
atendé-los).

No Marketing de conteudo é criada estratégia para posicionar a marca no
momento e no lugar certo de compras, com o objetivo de oferecer melhores solucdes.
O seu processo é publicar matérias como: artigos, e-books e posts nas redes sociais,
a fim de atrair, converter e encantar uma audiéncia.

Sendo feita de maneira certa pode trazer grandes acessos a empresa ha
internet, reconhecimento a marca. Para isso é importante espalhar conteldos em
regides relevantes, segue alguns exemplos de conteudo:

Blog: Sdo publicacbes em sites, que podem ser atualizados com frequéncias,
com conteudo de um assunto unico trazendo informacdes ou inspiragfes para seu
publico. Sdo muitos faceis de serem editados e administrados, o que facilita que
podem ser usados por pequenas empresas que tenham um pequeno time de

marketing consigam ter uma estratégia de maneira pratica, rapida e econémica.
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Site Institucional: E importante a empresa ter um site institucional, porque aumenta
a credibilidade do seu negdcio e passa uma confiangca quando as pessoas procurarem
pelo nome da empresa que sua empresa é confidvel. Outro motivo deter um site
institucional é que as suas estratégias de marketing irdo direcionar as pessoas para
um canal onde elas possam solicitar os seus produtos ou servicos e finalmente
consumir de vocé, tirando as principais duvidas delas.

N&o podemos deixar de citar as redes sociais, muitas empresas nao valorizam
criar um perfil nas redes sociais, mas € de mera importancia ter um, porque facilitam
gue as pessoas tenham comunicacao, influéncia e didlogo com a empresa, vamos
citar alguns passos para que se crie um perfil atraente e com engajamento.

Passo 1 - Estabeleca objetivos e metas: Redes sociais é importante ter um objetivo
(aonde quer chegar por meio deste canal de comunicacdo) e metas.

Passo 2 - Encontre as redes corretas: Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter e
etc. S4o canais de comunicacdo diferentes, com propdsitos diferentes e publicos
diferentes. Entdo € importante estudar seu publico, palavras chaves antes de criar um
perfil comercial.

Passo 3 - Crie um perfil: Fique atento as postagens nas redes, utilize um designer
gue obedeca aos padrdes da marca.

Passo 4 - Realize uma avaliacdo da empresa: Analise 0 que seus concorrentes,
blogs estdo dizendo. Se vocé possui concorrentes fortes, tem muitas coisas que
vocé deve aproveitar.

Passo 5 - Defina um plano e calendario um calendario editorial: Isso é necessario
para organizar as verbas e analisar o andamento com as estratégias.

Passo 6 - Aprenda com os resultados: Os blogs e sites, midias sociais também
tém ferramentas de analise, aprenda conforme os resultados dados por elas.

Uma ferramenta indispensavel no meio de dialogo escrito, é o E-Mail marketing,
utilizado para fins de fortalecimento de marca, comunicacdo com clientes, e até sobre
vendas. E um processo de enviar mensagens com fins comerciais, direcionada a uma
determinada empresa ou uma pessoa. Existem varios tipos de E- mails tais como:

e E-mails Informacionais;
e E-mails de Nutrigéo;
e E-mails Educacionais;

e E-mails Transacionais.
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Cada um deles é utilizado para uma determinada funcéo, de acordo com a
necessidade e conteudo do emissor.

Ja& o Marketing de Afiliados tem como objetivo atingir o maior nimero de
pessoas no ambiente virtual, no que diz respeito a vendas, sejam elas um produto
ou servigo. As pessoas que trabalham divulgando esses produtos ou servigcos ganham
uma comissdo por cada venda efetuada, para distinguir quem fez a venda émuito

simples, cada vendedor tem um link no qual s6 pertence a ele mesmo.

Podemos citar algumas empresas que utilizam e-commerce e afiliacdo como:
Hotmart, Magazine Luiza, Americanas, eles ampliaram sua visdo de venda, e fizeram
parcerias com pessoas que trabalham com esse tipo de divulgacdo. Na pandemia
muitas pessoas se viram sem trabalho, e encontraram essa oportunidade para
conseguirem manter suas familias.

A gestao de leads também né&o fica a desejar, é importante ter ferramentas que
ajudem na gerencia da captura de Leads, essa técnica tem a funcdo de fazerum
levantamento de quantos e quais clientes acessaram a sua pagina, e leva-los a
possiveis compras, logo abaixo sera detalhado as etapas de cada processo, no que
diz respeito a captura de Leads, ou seja, captura de clientes.

Geracdo de Leads é a maneira mais certeira de encontrar usuarios queestejam
interessados em seu produto ou servico. Para que se gere leads € necessario
posicionar ferramentas que auxiliam com e-mails, anuncios, conteudos relevantes
entre outros.

Nutricdo de Leads € disponibilizar conteudos de interesse do navegante, de
maneira que o leve a aquisicao de outros produtos disponibilizados.

E importante frisar que esse funil de vendas nfo finaliza-se na aquisicdo do
produto, mas sim no momento em que os clientes divulgam ou defendem sua marca

para outras pessoas.

2.1.6 A Histériada Linoforte

A empresa Linoforte Moveis esta localizada na cidade de Osvaldo Cruz, na
Av. Felipe Carmona, no interior de Sdo Paulo. A Linoforte esta hd mais de cinco

décadas no mercado, a origem do seu nome é a juncdo de nome e sobrenome do
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casal de imigrantes, o Sr. Lino Ferrari e a Dona Maria Forte, 0 seu segmento é a
producéo de estofados.

O procedimento industrial da Linoforte € criterioso em relacdo a todos os
produtos que séo produzidos, e a empresa valoriza cada detalhe dos seus produtos,
desde a estrutura até o acabamento. S&o realizados estudos de desing, e em todos
os protétipos é realizado o controle de qualidade antes da autorizacéo para produzir.
A empresa presa muito pela qualidade de seus produtos, e o controle de qualidade é
feito em todas as etapas da producdo, desde a matéria-prima até a fase de
acabamento. A fabrica é antenada nas téndencias do mercado em relacdo aos
revestimentos, modelos e cores do momento. O seu acervo conta com mais de 50

modelos diferentes de estofados para melhor atender os seus clientes.

2.1.7 O Planejamento da Linoforte

Este planejamento tem objetivo de atrair novos possiveis compradores (lojista)
gue vendem estofados e fazer com que a marca seja mais conhecida, investindo nas
redes sociais, com duas publicacdes por semana, como post evideos. Criar um site
com o objetivo de venda, facilitando assim a compra. Investir em impulsionamento das
redes sociais, e campanhas dentro do site, para expandir no mercado. Fidelizando

esses compradores para que continue caminhando junto com a Linoforte.

1- Janeiro 2- Fevereiro
- Campanha de estofados no - Neste més trabalhar em
comeco do ano, duracao de 15 campanha para vendas voltadas ao

dias com o tema saldao de verao site, com o tema quinzena dos
da Linoforte, na compra de estofados, (vocé garantindo a

(quantidade a definir) de produtos | compra, para a sua loja direto do

ganha frete gratis. site, concorrera a uma grande
- Postagens de produtos com viagem (lugares a definir) para
chamadas de acéo para compra. passar o carnaval com a sua

familia).




3- Marco

- Durante o més de margo iremos
trabalhar campanhas com 10,20 e
30% na compra de estofados a
vista.

- Criar um WhatsApp de

4- Abril

- Campanha de queima estoque,
daqueles estofados que fica sem
vender por algum erro de
fabricacao, por um preco mais

barato, vender para consumidores

atendimento para facilitar a finais.
comunicacao entre os lojistas.
5- Maio 6- Junho

- Maio més das maes, lojistas que
adquirirem produtos durantes o
més, ir4 preencher cupons onde
concorrera a um super, sorteio de
vale compras para presentear sua

mae.

- Neste més trabalhar em cima do
Dia dos Namorados, fazer parceria
com locais romanticos da cidade,
para sortear aos clientes levarem

sua amado(a).

7- Julho

- Iremos trabalhar no més da festa
junina, com promocdes de 30% de
desconto, fazer um café com

comidas tipicas.

8- Agosto

- Agosto més das pais, lojistas que
adquirirem produtos durantes o
més, ira preencher cupons onde
concorrera a um super, sorteio de

vale compras para presentear seu

pai.

9- Setembro
- Indicando a Linoforte para um
amigo, ganha um brinde, ou um

estofado.

10- Outubro

- No més de outubro trabalhar a
campanha no final do més com o
tema: Fecha Outubro, com os
estofados disponiveis, forma de

pagamento em 12x no boleto.

26



27

11- Novembro 12- Dezembro
- Neste més comeca o Black - Campanha de Natal, vamos
Friday, onde tem um super presentear o cliente que mais

desconto de estofados, (enquanto | comprou estofados durante o ano e
durarem os estoques) um desconto de 50% para

comprarem mais.

2.2 METODOLOGIA

O trabalho apresentado utilizou de uma metodologia com varias etapas para
chegar ao objetivo proposto. Na primeira etapa aplicamos a pesquisa exploratéria,
na qual teve o propdsito de conhecer um pouco mais sobre como a empresamanuseia
as suas midias sociais. Na pesquisa foi aplicado um questionario, que foi respondido
pelo responsavel da area de comunicacdo da mesma, onde foi coletado os dados
necessarios para prosseguir com a proposta.

Na segunda etapa concluiu-se com a pesquisa bibliografica, na qual pode ser
descrita como uma investigacdo ou estudo do material tedrico sobre o assunto, que
no caso desse trabalho foi marketing e seus conceitos, isso nos traz uma atualizacéo
do conhecimento e de ferramentas atuais.

Na terceira etapa foi desenvolvido a pesquisa descritiva quantitativa e qualitativa,
com a finalidade de esclarecer a importancia dos meios sociais nas empresas. O
intuito da pesquisa € colocar em dados graficos todas as coletas feita através do
guestionamento aplicado, isso sera sobre 0 que as pessoas acham do relacionamento
das redes sociais entre as empresas e 0s consumidores.

Para maior entendimento, foi disponibilizado logo abaixo todas as questdes
aplicadas aos entrevistados, e transcritos com breves comentarios sobre cada

pergunta e suas respectivas respostas.

2.3 Recursos Necessarios

A pesquisa descritiva quantitativa entrevistou no total 32 pessoas, e aplicou
10 perguntas, sendo que a Ultima questdo foi uma pergunta aberta, na qual os

candidatos respondiam com suas proprias palavras.
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A primeira pergunta teve o intuito de saber se os entrevistados utilizavam
redes sociais, dos 100%, s6 9,4% respondeu que ndo utilizava.

Gréafico 1

O Sr(a) utiliza redes sociais?

32 respostas

® Sim
® Néo
@ Instagram

Na segunda pergunta foi abordado se os candidatos gostam de acompanhar as lojas

preferidas pelas redes sociais, apenas 25% respondeu que ndo acompanha.

Grafico 2

Vocé gosta de acompanhar suas lojas preferidas pelas redes sociais?

32 respostas

® Sim
® Nio
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Na terceira pergunta abordamos qual a faixa etaria de idade dos intrevistados,
e a maior fatia obteve a porcentagem 37,5% das pessoas, no qual as mesmas tem a
idade acima de 39 anos.

Gréfico 3
Qual a sua idade?

32 respostas

@® 20 a 29 anos
® 30a39anos
@ Acima de 39 anos
® 30a35anos

A guarta questéo abordou qual a preferéncia ao fazer compras, se na loja fisica ou
na loja virtual. E as respostas tiveram pouca diferenca na preferencia dos mesmos,
sendo que a maioria escolheu a loja virtual com 51,6%. Nessa pergunta 1 pessoa nao

respondeu, e total foi 31 pessoas que participaram.

Grafico 4

Qual a sua preferéncia para compras?

31 respostas

@ Loja fisica
® Loja virtual
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A quinta pergunta teve o objetivo de saber se a amostra de pessoas ja
adquiriram ou nao estofados pela internet, e a resposta foi surpreendente com o
resultado de 67,7% das pessoas que nunca adquiriram. Essa pergunta apenas 31

pessoas responderam das 32 que foram intrevistadas.

Grafico 5
Ja adquiriu conjuntos de estofados na internet ?

31 respostas

® sim
® Nio

Essa pergunta foi feita com a intencdo de complementar a anterior, e
guestionou-se 0 motivo das pessoas entrevistadas nao terem adquirido estofado pela
internet, e a maioria com 47,8% da amostra, respondeu que teve medo de ser

enganado. Essa questdo somente 23 pessoas responderam.

Grafico 6

Se sua resposta foi ndo, por qual motivo? I_D Cc

23 respostas

@ Medo de néo atingir suas expectativas
@ Nao cumprimento do prazo de entrega
@ Medo de ser enganado(a)




31

A setima pergunta questionou aos candidatos se eles acreditavam que as
redes sociais poderiam aumentar o lucro de uma empresa, e a maior parte respondeu

gue sim, as redes sociais podem aumentar de fato o lucro de uma empresa.

Grafico 7
Vocé acredita que as redes sociais pode aumentar o lucro de uma empresa?

32 respostas

® Sim
® Nio

Essa pergunta questionou quais as redes sociais 0s intrevistados mais
utilizavam no momento de fazer uma busca por informac¢des sobre um produto de

interesse, e com 50% das respostas a loja fisica teve a maior fatia.

Grafico 8
Quando quer realizar uma compra pela internet como ocorre a busca por

informacdes sobre o produto que procura?

32 respostas

@ Facebook
@ Instagram
) Telefone

® Loja

18,8%
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Na nona pergunta foi abordado quais as redes sociais 0s intrevistados mais
utilizam no seu dia a dia, e com 54,8% impatou o facebook e o instagram, nessa
pergunta os candidatos teve a preferéncia de escolher mais que uma opcao. Nessa
guestao apenas 1 pessoa das 32 que foram intrevistadas, nao respondeu.

Gréfico 9
Quais redes sociais vocé costuma usar? ||_:|

31 respostas

Facebook 17 (54.8%)

Instagram 17 (54.,8%)

Twitter

Youtube 10 (32.3%)

Qutros

A decima e ultima pergunda abordou aos candidatos, se no mundo atual é
importante utilizar as redes sociais para ajudar nas vendas, e a justivicativa de cada
participante, a grande parte da fatia com 65,63% dos intrevistados responderam que

acha necessario utilizar as redes sociais para se ter um alcance maior de pessoas.

Grafico 10

Vocé acha importante no mundo atual, utilizar as redes sociais com um propdsito de
venda? Justifique sua resposta

W Acham importante utilizar asredes por ser
mais pratico

® Talvez

W Acham necessario no mundo digital que
vivemos para ter um grande alcance

3,12%
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2.4 Obstaculos ou Dificuldades Encontrados

O inicio do curso foi atipico, pois ingressamos em uma pandemia, na qual teve
que ser reestruturada a forma de ensino, ou seja, ndo conheciamos ninguém da
sala, e tinhamos que conviver e estreitar relacionamentos na propria plataforma. E
no desenvolvimento do projeto também nao foi diferente, como em qualquer outra
coisa na vida, tivemos algumas dificuldades e problemas que teve que ser
solucionados no decorrer do trabalho.

Podemos enumerar algumas das dificuldades que 0 nosso grupo teve, a comecar
pela definicdo do nosso grupo, tendo em vista que 0s integrantes moravam em
cidades diferentes, ap0s a definicdo dos integrantes tivemos que entrar em acordo
para chegarmos a um tema relevante para que pudéssemos dar seguimento ao
trabalho. Depois de entrarmos em acordo e afunilarmos o tema a ser exposto ouve
mais alguns contratempos, no qual dois integrantes do grupo veio a desistir pornéo
conseguirem conciliar o trabalho e os estudos, enfim, restaram trés na construcéo do
temido TCC.

Com tudo podemos concluir que ainda tivemos alguns reajustes a serem feitos
no decorrer do trabalho, mas nenhum obstaculo que ndo conseguimos resolver, o
Nnosso pensamento € que sempre havera empecilhos e opinides diferentes da nossa,
mas que tudo isso pode ser resolvido de maneira harmdnica, ja que isso acontece
todos os dias pelo simples fato de pensarmos diferente, e isso faz bem, pois nos faz

crescer como pessoas e como profissionais de Marketing que nos tornaremos.

2.5 Resultados e Progressos Obtidos

Com este projeto, tivemos a oportunidade de aprender e ampliar nossos
conhecimentos na area de marketing, entendemos o processo de uma empresa, que
busca constantemente solucbes para determinados problemas, pois o marketing &
responsavel por estabelecer um relacionamento entre sua empresa e seu mercado-
alvo. Aprendemos que o marketing digital € um aliado muito influente para asempresas
gue procuram aprimorar suas vendas e atrair novos clientes, ampliando a sua
visibilidade.

As midias sociais atualmente, € uma estratégia importante, pois ajuda na

melhor comunicacdo. Através dela conseguimos levar o nome da marca e atrair
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publicos diferentes de outras cidades ou estados, ela faz a marca ser lembrada e ser
vista no mercado.

Em relagcdo ao nosso grupo foi muito desafiador pelo motivo de cada uma
possuir suas caracteristicas, mas ao mesmo tempo foi muito enriquecedor pois
aprendemos umas com as outras, e desenvolvemos a habilidade de trabalharmos
em equipe, habilidade essa muito visada pelos recrutadores.
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3 CONCLUSAO

Chegou-se a conclusdo que as midias sociais ajudam e muito o estreitamento de
relacionamento entre os clientes e as empresas, dando norteamento e afunilando os
préximos passos a serem dados pela organizacao, também foi constatado queexiste
uma prospeccao significativa de novos clientes, pois o marketing ele € um conjunto de
atividades que visa entender e atender as necessidades dos consumidores.

A conexdo com o publico é estabelecida por meio da marca, assim como o0 apego
e o nivel de confianca do consumidor nessa marca, tornando-a insubstituivel, como
podemos ver com o desenvolvimento do nosso trabalho as midias sociais podem
oferecer oportunidades de crescimento para empresa, pois € uma ferramenta que tem
por caracteristica tornar os desejos em necessidades, gerando individuos que estejam
dispostos a comprar 0 que vocé oferece.

Observamos que através das midias sociais, podemos trazer uma lealdade dos
clientes para a marca, como a internet funciona 24 horas por dia, o simbolo & capaz
de manter-se em comunicacdo constante com os clientes, com ela a empresa
consegue ficar na frente do seu publico, mesmo quando as pessoas nao estao no
modo de compra, fazendo com que sempre procure a sua marca primeiro.

Contudo, o trabalho sugere que a empresa invista nas midias sociais, pois esse
investimento alavancara ainda mais a sua marca, que ja € bem vista no mercado, e
consequentemente a deixara ainda mais forte, da mesma forma atraira seu publico

alvo e auxiliara na vinda de novos consumidores e amantes da marca Linoforte.
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ANEXO A - Questionario na empresa para coletar dados

Esse foi o primeiro questionario, no qual o responsavel da &rea de Marketing na
empresa Linoforte respondeu, a funcéo foi direcionar o tema do TCC.

1) A empresa Linoforte Moveis faz uso das redes sociais na divulgagédo de
seus produtos?

2) Atualmente, quais sé@o as redes sociais que a empresa possui?

3) Quantas vezes no més o Departamento de Marketing faz postagens nas redes
sociais da empresa?

4) Em geral, qual é o publico-alvo das pessoas que seguem e interagem com 0S
perfis da Linoforte MOveis nas redes sociais?

5) O Departamento de Marketing da empresa faz algum(s) investimento(s) em
redes sociais (Ex.: impulsionamento de publicagbes, campanhas de marketing
digital, etc.)?

6) Qual é o impacto gerado pelas redes sociais nas ac¢des de vendas da empresa?

7) Quais séo os desafios de vender os produtos da Linoforte Moveis nas redes
sociais?

8) Vocés veem as redes sociais como uma oportunidade de expandir a empresa
futuramente?

9) O(A) senhor(a) responsavel pelo Departamento de Marketing ja percebeu

alguma desvantagem nesse tipo de divulgacdo em redes sociais? Qual(is)?

Nés do grupo de TCC, juntamente com nosso professor-orientador, agradecemos
pela atencéo, disponibilidade e participacdo nesta pesquisa cientifica. Tenha um
otimo dia de trabalho!

Andreza Dias Pereira da Silva
Eliane Dantas Lima
Gabrielle Estefany Silva de Lima

OBSERVACAO: este questionario possui fins puramente académicos, servindo de
coleta inicial de dados, a qual ajudara no desenvolvimento da pesquisa e elaboracéo
do Trabalho de Conclusdo de Curso, na disciplina Planejamento de TCC em
Marketing, do curso Técnico em Marketing, sob orientacdo do Professor Me. Thiago
Talon de Oliveira Carreira. Qualquer davida sobre o presente questionario, bem
como sobre o TCC, o contato disponivel do professor da ETEC Amim Jundi é (14)
9.9855-3086.
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ANEXO B — Questionario Online com os consumidores

Esse foi o segundo questionario, sua aplicacao foi online, e o intuito dele foi

levantar requisitos para as seguintes etapas.

9-

O Sr(a) utiliza redes sociais?

Vocé gosta de acompanhar suas lojas preferidas pelas redes sociais?

Qual a sua idade?

Qual a sua preferéncia para comprar?

Ja adquiriu conjuntos de estofados na internet?

Se sua resposta foi ndo, por qual motivo?

Vocé acredita que as redes sociais pode aumentar o lucro de uma empresa?
Quando quer realizar uma compra pela internet como ocorre a busca por
informacdes sobre o produto que procura?

Quais redes sociais vocé costuma usar?

10-Vocé acha importante no mundo atual, utilizar as redes sociais com um

proposito de venda? Justifique sua resposta.
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ANEXO C - Autorizacao da empresa para utilizacdo da marca

A R PR kb e

Satslagao a primeira vista

Osvaldo Cruz, 14 de junho de 2022
A Etec Amim Jundi
Rua Japdo, 724 - Centro

Osvaldo Cruz — SP.

Ref.: Autorizagao para uso do nome empresarial/fantasia e de imagens da empresa.

Prezados Senhores,

Autorizamos expressamente, através deste, os alunos ANDREZA DIAS, GABRIELLE
ESTEFANY, ELIANE DANTAS, regularmente matriculados no 3° modulo do curso
Técnico em Marketing, nesta conceituada instituicdo de ensino, em razao da realizacao
do TCC — Trabalho de Conclusdo de Curso, sob a orientagao da Professora Fernanda
Moreira Ferreira, a fazer uso e mengdao do nome da empresa, bem como inserir
fotografias, dados, graficos, bem como informagoes que lhe foi prestada quando da

realizagdo de visitas em nossa empresa.

Pela veracidade e para os devidos fins, firmamos o presente, reiterando os votos de

elevada estima e consideragao.

Atenciosamente.

AR N

LINOFORTE MQQEF‘Y.TDA//

Wilson Rob. Toniolg//
Recursos Humanos™

Linoforte Moveis Ltda.

Av. Felipe Carmona, 1748 - Fone: (18) 561-9000 - Fax: (18) 561-2424 - CEP: 17700-000 - Osvaldo Cruz - SP
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