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“A nova realidade do marketing digital e dos
canais online como principal veiculo entre
empresa e cliente, mudou a forma como as

pessoas fazem transagdes econémicas”

Silva (2019)



RESUMO

O presente trabalho aborda a seguinte tematica “Utilizacdo do Marketing
Digital na Compra e Venda de Produtos e Servigos, na Agéncia de Markerting Digital
Papaya, Bairro da Maianga, Cidade de Luanda, Provincia de Luanda, 1I° Semestre
de 2024”, para elaboracdo deste trabalho optou-se na pesquisa Descritiva. Para tal
foram empregues os seguintes meétodos: Quantitativa e com maior relevancia o
método qualitativo. Tendo como a probleméatica: Que importancia tem a utilizacdo do
Marketing Digital na Compra e Venda de Produtos e Servicos, na Agéncia de
Markerting Digital Papaya, Bairro da Maianga, Cidade de Luanda, Provincia de
Luanda, 1I° Semestre de 2024. De forma a dar resposta tracou-se as seguintes
hipéteses: H1: A importancia da utilizagdo do Marketing Digital na compra e venda
de produtos e servicos proporciona uma maior visibilidade para a empresa,
permitindo alcancar um nimero maior de clientes potenciais e aumentar as vendas;
H2: A desvantagem da utilizagdo do Marketing Digital na compra e venda de
produtos e servigos é lidar com falsos perfis, burlas e roubos bancéarios e ndo so,
recepcao de produtos fora de uso. Com objectivo geral de Conhecer a importancia
da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e servi¢cos, na
Agéncia de Markerting Digital Papaya. Os objectivos especificos é identificar a
desvantagem da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e
servicos, na agéncia de Markerting Digital Papaya; A amostra € composta por 35
funcionéarios da agéncia acima referida. Em funcéo destes resultados, tracamos as
seguintes conclusdes: Que a importancia da utilizacdo do Marketing Digital na
compra e venda de produtos e servicos € crucial; por ter uma capacidade de
transformar a relacdo entre empresas e consumidores e € importante por ser util
para diferentes objectivos dos quais posso destacar o reconhecimento e vendas. A
pesquisa, originou as seguintes sugestfes: Que haja mais formacdes sobre a
Utilizacdo do Marketing Digital na Compra e Venda de Produtos e Servicos, na

Agéncia de Markerting Digital Papaya.

Palavras-chaves: Marketing; Compra e Venda.



ABSTRACT

The presente work addresses the following theme: “Use of Digital Marketing in
the Purchase and Sale of Productus and Services at the Papaya Digital Marketing
Agency, Maianga Neighborhood, Municipality of Luanda, Province of Luanda, 2 nd
Semester of 2024.” For the preparation of this work, a descriptive research approach
were chosen. The following methods were employed: quantitative and, more
prominently, the qualitative method. The central problema addressed is: What is the
importance of using digital marketing in the purchase and sale of products and
services at the Papaya Digital Marketing Agency, Maianga Neighborhood,
Municipality of Luanda, Province of Luanda, 2nd Semester of 2024? To address this,
the following hypotheses were outlined: H1- The importance of using digital
marketing the purchase and sale of products and services lies in its ability to provide
greater visibility for the company, fallowing it to reach a larger number of potential
customers and increase sales. H2- A disadvantage of using digital marketing in the
purchase and sale of products and services in dealing with fake profiles, fraud, bank
thefts, as well as receiving defective products. The general objective is to understand
the importance of using digital marketing in the purchase and sale of products and
services at the Papaya digital marketing agency. The specific objectives are to
identify the disadvantages of using digital marketing in the purchase and sale of
products and services at the Papaya digital marketing agency. The sample consistes
of 35 employees from the aforementioned agency. Based on these results, the
fallowing concluions were drawn: The importance of using digital marketing in the
purchase and sale of products and services is crucial, as it has capacity to transform
the relationship between companies and consumers. It is important as it serves
various purposes, including brand recognition recognition and sales. The research
led to the fallowing recommendations: the should be more training sessions on the
use of digital marketing in the purchase and sale of products and services at the

Papaya digital marketing agency.

Keywords: Marketing; Purchase and Sale
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INTRODUCAO

O presente trabalho aborda a seguinte tematica “Utilizagcdo do Marketing
Digital na Compra e Venda de Produtos e Servigos, na Agéncia de Markerting Digital
Papaya, Bairro da Maianga, Cidade de Luanda, Provincia de Luanda, 1I° Semestre
de 2024”.

Este trabalho ilustra alguns conceitos de Marketing Digital e sua histéria, tem
como objectivo tornar visivel a utilizagdo do marketing digital na compra e venda de
produtos e servicos que facilitam algumas funcbes do marketing digital, sua
aplicabilidade nas empresas e também mostrar o diferencial que elas podem trazer
com simples funcbes, algumas sao até gratis que podem se tornar um quesito
importante para empresas que ndo visam a investir no marketing e precisam de

algum meio que os ajude com certas demandas.

Esta pesquisa foi realizada com o intuito de mostrar ao consumidor que
apesar de complexo o mercado digital é acessivel, facilitador e possui diversos
beneficios tanto para o cliente como para empresa.

Contudo, Las Casas (2012, p. 336) afirma que devido ao surgimento da
internet e as mudancas no perfil de compra dos consumidores, 0 comércio
electrénico passa a ser uma das mais importantes ferramentas, permitindo que os
consumidores comercializem produtos e servicos sem barreiras de tempo e

distancia, além de facilidade e comodidade.

De acordo Ogden e Crescitelli (2007). A internet surgiu na década de 60,
desenvolvida com objectivo de auxiliar a Guerra Fria, uma disputa de poderes pela
comunicacdo, desencadeada por dois paises, os Estados Unidos, contra a entdo

Unido Soviética.

Com o surgimento da revolugéo tecnoldgica, mais conhecida como a era da
informacgéao, surgiu também um novo tipo de consumidor, onde 0 mesmo tem acesso
as informacdes de forma mais rapida e com alcances bem maiores, possuindo uma
ampla possibilidade de escolhas de marcas, lojas ou qualquer outro meio que

ajudem a realizar sua compra (Kotler, 2007, p. 3).



O Marketing digital € de extrema importancia na Compra e Venda de
Produtos e Servicos, especialmente nos dias de hoje em que a presenca online é
essencial para qualquer negécio. Na Agéncia de Marketing Digital Papaya, essa
importancia é ainda mais evidente, uma vez que a empresa se especializa em
estratégias de Marketing Digital para alcancar resultados eficazes para seus

clientes.

Através do Marketing Digital, a Agéncia Papaya consegue posicionar as
marcar de seus clientes de forma estratégica no ambiente online, aumento a
visibilidade e a presenca da empresa na internet. Isso € fundamental para atrair
novos clientes, fidelizar os existentes e aumentar as vendas de produtos e servicos.
Além disso, o Marketing Digital permite que a Agéncia Papaya alcance um publico-
alvo segmentado e qualificado, aumentando as chances de conversao de leads em
clientes efectivos. O uso de servicos de Marketing Digital também permite a
mensuracdo dos resultados obtidos, possibilitando ajustes e optimizacbes nas

estratégias adoptadas de forma continua.

O Marketing Digital desempenha um papel fundamental na Compra e Venda
de Produtos e Servicos na Agéncia de Marketing Digital Papaya, proporcionando

resultados eficazes e impactantes para os clientes atendidos pela empresa.

Segundo Kotler e Armstrong (2007). O marketing continua, e sempre
continuara a se basear em trés pilares: foco no cliente, entrega de valor e a
satisfacdo do cliente como resultado. Com o propdsito de abordar a influéncia do
Marketing Digital na percepcdo dos consumidores, por essa razdo formulou-se,

nesta pesquisa, a seguinte pergunta de partida:

Que importancia tem a utilizagdo do Marketing Digital na Compra e
Venda de Produtos e Servigos, na Agéncia de Markerting Digital Papaya, Bairro

da Maianga, cidade de Luanda, Provincia de Luanda, II° Semestre de 20247



e Hipoteses
Em funcéo aos objectivos tragados formulou-se as seguintes hipoteses:

H1: A importancia da utilizagdo do Marketing Digital na compra e venda de
produtos e servigos proporciona uma maior visibilidade para a empresa, permitindo

alcancar um numero maior de clientes potenciais e aumentar as vendas;

H2: A desvantagem da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de
produtos e servigos é lidar com falsos perfis, burlas e roubos bancarios e ndo s,

recepcao de produtos fora de uso.

H3: O Facebook, Instagram, Whatsapp, Youtube, Twitter, Linkedin e TikTok
sdo as ferramentas para utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de

produtos e servicos.

H4: As medidas para a utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de
produtos e servicos sdo conhecer perfeitamente com quem fazer negécio, ndo fazer
nenhum pagamento sem antes ver o produto, ver sempre a veracidade dos servigos

a ser comprado ou vendido e muito mais.

e Objectivos
De acordo Zassala, (2012:85):” O objectivo € a meta a ser alcangada; deve
ser definido de forma clara, precisa em termo de tipo de relacionamento entre as

variaveis.”

Objectivo Geral

» Conhecer a importancia da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda
de produtos e servi¢os, na agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da

Maianga, cidade de Luanda, provincia de Luanda, 11° semestre de 2024.



Objectivos Especificos

1) Identificar a desvantagem da utilizacdo do Marketing Digital na compra e
venda de produtos e servi¢cos, na agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da

Maianga, cidade de Luanda, provincia de Luanda;

2) Descrever as ferramentas para utilizacdo do Marketing Digital na compra
e venda de produtos e servigcos, na agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da

Maianga, cidade de Luanda, provincia de Luanda;

3) Propor medidas para a utilizagdo do Marketing Digital na compra e venda
de produtos e servi¢os, na agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga,
cidade de Luanda, provincia de Luanda.

e Delimitacao e limitagao

a) Delimitacdo: No que toca a relevancia do tema, a delimitacdo decorrera na
agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de

Luanda, provincia de Luanda, no 11° semestre de 2024.

b) Limitacdo: Concernente a abordagem, limitou-se apenas com 0s
funcionarios da agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga,
cidade de Luanda, provincia de Luanda, com vista a despertar o maior
interesse ao publico na utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda

de produtos e servigos.

e Justificativa

A relevancia da pesquisa foi demonstrada ja ha um certo tempo com o
despertar dos novos meios de comunicacdo, dai a compra e venda de produtos e
servicos devido ao crescimento constante da internet e das redes sociais.
Actualmente, grande parte da populacdo mundial esta conectada a internet e utiliza
plataformas online para buscar informacdes, fazer compras e se relacionar com

marcas.

Por meio do marketing digital, € possivel alcancar um grande numero de
pessoas de forma mais eficiente e direccionada, utilizando estratégias como, medias

sociais, e-mail marketing, entre outras. Além disso, as ferramentas digitais permitem
4



uma maior segmentacao do publico-alvo, possibilitando campanhas mais precisas e

personalizadas.

Outro ponto importante € a mensuracao dos resultados, que € mais facil e
rapida no ambiente online. Com o marketing digital, € possivel acompanhar em
tempo real o desempenho das campanhas, identificar o retorno sobre o investimento

e fazer ajustes rapidamente para optimizar os resultados.

Portanto, a utilizagdo do marketing digital na compra e venda de produtos e
servicos € fundamental para as empresas se destacarem no mercado actual,
alcancarem seu publico-alvo de forma mais eficiente, aumentarem suas vendas e

construirem uma relagdo duradoura com os clientes.

A importancia da utilizagdo do marketing digital na compra e venda de
produtos e servigos na sociedade moderna tém mostrado uma ferramenta poderosa
e fundamental para o sucesso das empresas, proporcionando maior alcance,

engajamento e eficacia nas estratégias de marketing.

Acredito que este tema vai despertar o publico quer as empresas, mercados
e 0 pessoal de forma singular que € possivel alcancar resultados positivos na
compra e venda de produtos e servicos a partir de um marketing digital. Por isso, é
imprescindivel investir nessa area e acompanhar as tendéncias e inovacdes do meio

digital para garantir o sucesso do negdcio.

Umas das principais contribuicbes da utilizacdo do marketing digital na
compra e venda de produtos e servicos € a possibilidade de alcancar um grande
namero de consumidores de forma rapida e eficiente. Com a utilizagcdo de
estratégias de marketing digital, as empresas podem dividir seu publico-alvo de
maneira mais precisa e personalizada, atingindo potenciais clientes que estéo

interessados em seus produtos ou servigos.

e Estrutura do trabalho

O presente trabalho esta estruturado em trés (3) capitulos, a saber:



. Introducdo: onde espelha todos detalhes relevante do tema quer de alguns
conceitos, surgimento, importancia sobre o tema bem como também faz referéncia

dos aspectos pré-textuais de forma clara.

. Desenvolvimento: |, Il, e Il capitulos: o primeiro capitulo aborda sobre a
fundamentacdo tedrica, onde apresentou-se alguns itens fundamentais que
correlacionam directa ou indirectamente com o tema em estudo. Com maior realce
as teorias que sustentam acerca da utilizacdo do Marketing Digital na compra e
venda de produtos e servigos, na agéncia de Markerting Digital Papaya.

Ja no segundo capitulo, trata-se da metodologia de pesquisa que permitiu a

concretizacdo dos objectivos preconizados.
E no terceiro capitulo, fez-se apresentacao andlise e interpretacdo dos resultados.
. Conclusbes: apresento 0s pontos importantes ao longo de toda pesquisa.

. Sugestdes: mostra algumas chamadas de atencao para a agéncia em estudo,
pois a titulo de sugestdo para garantir uma melhor prestacdo de servico para o

publico.

. Referéncias bibliograficas: trata-se sobre tudo de todas obras literarias que

utilizei durante a minha pesquisa.



CAPITULO I: FUNDAMENTACAO TEORICA
1.1. Definigdo dos termos e conceitos

e Marketing

Marketing é o processo humano, social e administrativo que facilita a troca de
valores entre um comprador e um vendedor, ambos em busca da satisfacdo de suas

necessidades, desejos e objectivos. (Pinheiro; Gullo, 2011, p. 19)

Segundo Kotler, Kartajaya e Setawan (2017). A palavra marketing € a juncéo
das palavras market, cuja traducao é “mercado”, e ing, que significa “accao”. Pode-
se dizer, portanto que o verdadeiro sentido da palavra marketing seria “Mercado em
accao”. Esse significado se enquadra bem no contexto actual de modernidade, onde
as novas geracdes de consumidores levam um tipo de vida com maiores
mobilidades e conectividades, vivendo de maneira acelerada, buscando consumir de
maneira mais veloz impulsionados pelo acesso cada vez mais rapido a informacao

que os ambientes virtuais proporcionam.

O marketing do latim mercatus, negécio, mercado; do inglés to market, no
sentido de negociar em mercado, de 1653. Nas ciéncias de administracdo e da
comunicacdo. O marketing é a estratégia empresarial de optimizacdo de lucros
através da adequacdo da producdo e oferta de suas mercadorias ou servicos as
necessidades e preferéncias dos consumidores. (Dicionario da comunicacao)

Marketing € um processo de criar, comunicar, entregar e trocar ofertas que

tenham valor para os clientes, parceiros e a sociedade em geral.

e Digital

Segundo Kotler, Kartajaya e Setawan (2017). Digital se refere a algo
relacionado a tecnologia, computadores, internet ou meios electronicos. Também
pode se referir a informagbes ou dados apresentados em formato numeérico,
codificado com base em digitos. A palavra digital € frequentemente usada para
descrever produtos ou servicos baseados em tecnologia digital, como medias

sociais, aplicativos, dispositivos electronicos e sistemas de comunicacgao online.



Limeira (2010, p. 10). Entende por digital ao uso de tecnologias que
armazenam, processam e transmitem dados de forma binaria, ou seja, em forma de
zeros e uns. A transformacao digital tem sido cada vez mais utilizada por empresas
e organizacdes para optimizar processos, melhorar a comunicagdo e inovar em

produtos e servicos.

Informal Dicionario (2007). A palavra digital tem origem no latim digitus
(palavra latina para), uma vez que os dedos eram usados para contagem discreta. O
Seu uso é mais comum em computacao e electronica, sobretudo onde a informacao

real & convertida na forma numeérica binaria como no som digital ou na fotografia.

Posso definir digital como uma descricdo que é criada, armazenada e
transmitida em formato digital, ou seja, em formato electrénico, podendo ser
facilmente a cessada e compartilhada por meio de dispositivos electrénicos, como

computadores, celulares e tablets.

e Compraevenda

Segundo Kotler, Kartajaya e Setawan (2017). E o acto de adquirir ou de
comercializar um produto ou servico mediante a troca de dinheiro ou outro tipo de
pagamento. € o processo de persuadir um cliente a adquirir ou permuta de um
produto ou servico oferecido por uma empresa ou individuo, com o objectivo de
atender as necessidades e desejos do consumidor gerar receita para o comprador

ou vendedor.

Cintra (2010). E um oficio que pode ser feito tanto por uma pessoa fisica
guanto por uma empresa, e envolve a escolha do produto desejado a negociacdo do
preco e as condicbes de pagamento, bem como a entrega do item adquirido. A
compra e venda € uma actividade economica fundamental para o funcionamento do

mercado e da sociedade como um todo.

A compra e venda envolve desde apresentacdo do produto ou servico,
negociacéo de precos e condi¢cdes, ate o fechamento da transacao e a entrega do

produto do cliente.



. Tavares (2013, p. 19). Entende-se por compra e venda por um contracto
consensual, bilateral, oneroso e tipico em virtude do qual uma das partes se obriga a

dar algo em favor da outra em troca de um preco em dinheiro.

Segundo o0s conceitos dos autores acima escritos levou-me definir que
Compra e Venda é uma operacdo que ocorrem no ambito do mercado, uma
instituicdo social através do qual os vendedores e os compradores estabelecem

concretizar a transacgao.

1.2. Marketing surgimento e a sua evolucéao

Durante o processo de transformacéo, o conceito de marketing vem evoluindo
e com isso ocorre modificacdo no modo como o mercado e 0s consumidores se
comportam. Em 1960 o marketing recebeu a definicdo de actividade de negdcio
voltada exclusivamente para os bens e servicos do consumidor, porém foi no inicio
do século XX, que o marketing foi inserido pela area administrativa, desde entdo
com 0s avancos tecnoldgicos e amplas areas de negdécios, o marketing vem se

aperfeicoando.

Para Kotler (2000, p.04), o marketing € uma funcdo organizacional e de
processos, a comunicacao, entrega de valores para os clientes, para fins de um
relacionamento de exceléncia com eles, de modo que sempre seja benéfico para a

organizacéo e o publico alvo.

De acordo com Barbulho (2001), com o marketing ganham-se maior
expressividade em 1922 e as empresas buscam formas de fidelizar seus clientes,
comecam a ser criadas formas de visibilidades como outdoors era com essa
ferramenta que as empresas buscavam para atrair os clientes estagnar a
concorréncia, onde os anuncios eram vistos de longe, duravel e trazendo custo
beneficio para empresa. A Coca-Cola foi a primeira empresa a aderir a estratégia,
neste mesmo periodo o radio também foi inserido como forma de anuncios de
entretenimento, porém sO as empresas que patrocinavam as transmissées podiam

fazer divulgagéo.



Las Casas (2009), em 1950 surgiu o marketing de massa, que se concentrava
em atingir um grande publico através da televisdo, radio e jornais. O objectivo era
criar uma marca forte e reconhecida pelo publico em geral. A pesquisa de mercado
também se tornou mais sofisticada, com empresas utilizando dados demogréficos e

de comportamento do consumidor para segmentar seus mercados.

Nos anos 90, surgiu o marketing de relacionamento, que se concentra em
construir relacionamentos duradouros com os clientes. Isso envolve entender as
necessidades e desejos do cliente e criar estratégias personalizadas para atendé-
los. Com o advento da internet e das medias sociais, 0 marketing digital se tornou

uma ferramenta importante para as empresas alcancarem seus clientes.

Pecanha (2018), Marketing Digital seria divulgar produtos ou marcas via
medias digitais, € uma das formas no qual a empresa tem comunicagdo com o0
consumidor de uma forma mais simples, personalizada e direita.

Segundo Kotler (2017), o marketing nos tempos actuais estad cada vez mais
personalizado e voltado para a experiéncia do cliente. As empresas usam dados de
comportamento do cliente, analise de dados e inteligéncia artificial para criar
campanhas de marketing personalizadas e relevantes. Além disso, o marketing de
conteudo, que envolve a criacdo de contetdo valioso para os clientes, se tornou

uma parte importante do mix de marketing.

1.2.1. Marketing Digital

Com o avanco tecnoldgico, o marketing teve ainda mais facilidade para

divulgacéo, tendo ainda mais material e locais para 0 mesmo.
Para Rez (2016, p. 37):

A internet deixou de ser uma ferramenta voltada ao publico adolescente ou
jovem. A democratizacdo dos meios digitais, a pulverizacdo tecnoldgica e o
avanco das redes sociais revelaram um novo perfil de consumidor, muito mais
heterogéneo e com um forte comportamento de pesquisa. S80 pessoas muito
mais atentas aos atributos de um produto ou servico e na experiéncia de

outros usuarios que adquiririam o bem”
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Agora, era possivel identificar a regido, faixa etaria, tipo de consumidor e
potencial de venda com o minimo de andlise, a informacéo estava toda na internet,
s é preciso ter alguém que saiba recolhé-la, assim como a informacdo esta em
abundancia, a falsa informacédo também esta e, muita das vezes, pode ser fornecida

por uma empresa visando a prejudicar seus concorrentes.

Foi entdo que surgiu o “Marketing Digital”’, a mistura de tecnologia e
marketing, segundo Pecanha (2018), Marketing Digital seria divulgar produtos ou

marcas via medias digitais, ele € uma das formas no qual a empresa tem

comunicacdo com o consumidor de uma forma mais simples, personalizada e direita.

Sendo assim, Marketing Digital € uma nova forma de divulgacdo, que cresce
conforme a tecnologia avanca, para nao ficar atrasada ela sempre tem que estar em

sintonia com a mesma.

Segundo Gabriel (2016), Os 4P’s de marketing € “também chamados de Mix
de Marketing ou Composto de Marketing representam os quatro pilares basicos de
qualquer estratégia de marketing: Produto, Preco, Praca e Promocao. Quando os 4

estdo em equilibrio tendem a influenciar e conquistar o publico.”

1.2.2. O Marketing Digital e as micro e pequenas empresas

E dificil a competicdo de micro e pequenas empresas contra grandes
organizacdes, especialmente na area do marketing, visto que as grandes empresas
possuem a capacidade financeira de fazer grandes campanhas de marketing em
varios veiculos de comunicacdo de uma sé vez. Micro e pequenas empresas
precisam utilizar cada recurso com sabedoria e evitar gastos desnecessarios
(Marques, 2021).

7

Uma solugcéo para equilibrar essa competicdo € a internet. Utilizando-a de
forma estratégica é possivel conquistar e fidelizar um numero consideravel de
clientes. Porém, a mera presenca na internet ndo garante resultados, € necessario

incorporar esse tipo de marketing com planejamento e estratégia.

O investimento em estratégias de marketing digital € menos custoso para a
organizacdo, quando comparado com uma grande campanha publicitaria, e ainda

pode gerar resultados tdo bons quanto grandes campanhas. Por exemplo, através
11



do marketing digital o site da micro ou pequena empresa pode se destacar no
ranking organico do Google, recebendo destaque e possibilitando que mais pessoas

possam conhecer a marca.

O marketing digital engloba todo o tipo de publicidade ou marketing normal
feitos por meio digital. A visibilidade que ferramentas digitais como as redes sociais
gera para a micro e pequena empresa proporciona 0 acumulo de mais leads
qualificados (clientes com grande potencial de realizar transa¢cdes econémicas com
sua empresa), alavancando o lucro da organizacdo. O marketing digital também
permite quantificar como esta o alcance da campanha através de acessos em sites,
visualizacbes em redes sociais, dentre outros, permitindo que se facam
modificacdes rapidas para tornar a estratégia de marketing mais eficaz (Faustino,
2020).

A presenca em medias sociais das micro e pequenas empresas precisa ser
acompanhada por uma boa estratégia de marketing. A simples criacdo de um perfil
em rede social ndo garante retorno. E fundamental para qualquer estratégia de
marketing (inclusive a virtual) identificar com precisdo seu publico-alvo. Realizar o
trabalho de criacdo de personas (perfis de clientes com maior probabilidade de fazer
negocios com a micro ou pequena empresa) que auxilia na definicdo do tipo de
estratégia de marketing digital necessaria para convencer aquele perfil de cliente a

comprar seu produto/servico (Marques, 2021).

De acordo com o Sebrae (2013) o empresario que possui uma micro ou
peqguena empresa precisa ter 0os objectivos estabelecidos ao leva-la para o ambiente
virtual. Caso os objectivos da organizacdo ndo estejam claros, o empreendedor
pode acabar afastando clientes fiéis e ndo conquistando novos. No mundo digital a
empresa fica suspcetivel a opinides positivas e negativas, e obtém o feedback de

maneira instantanea.

Estabelecer género, faixa-etaria, localizacdo, possiveis gostos pessoais,
dentre outros, permitem que a estratégia de marketing chegue ao tipo de cliente ao
qual a organizacdo pretende vender, dando forca para publicacbes, anuncios e

outras pecgas de publicidade que fazem parte da estratégia. Considerando a

m)

limitacdo de recursos que micro e pequenas empresas possuem em relagcéo
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grandes organizacoes, utilizar uma ferramenta de baixo custo e longo alcance como
a internet pode ser o diferencial competitivo que fara pequenas organizacdes

prosperarem.

Uma das grandes inovagdes que o marketing digital trouxe para o marketing
das micro e pequenas empresas foi a possibilidade de uma maior interacdo com 0s
clientes, possibilitando o desenvolvimento de estratégias que néo seriam possiveis
em outras plataformas. Como o marketing depende principalmente do publico-alvo, é
importante em um primeiro momento averiguar se os clientes da empresa também

estdo presentes no ambiente digital (Porto, 2014).

Como primeiro passo estratégico, o Sebrae (2013) afirma ser importante
investir na interagdo com os clientes nas medias sociais, indo além do simples
relacionamento comercial. E interessante desenvolver um relacionamento social de

fato com os clientes, sendo a venda uma consequéncia dessa relacao.

Considerando que medias sociais de micro e pequenas empresas tendem a
ter menos seguidores quando comparadas com perfis de empresas maiores, € mais
facil criar esse tipo de ligagdo com os clientes, ja que o fluxo de mensagens é

menor.

O monitoramento e a actualizacdo de conteldo constante também precisam
fazer parte da estratégia de marketing digital em medias sociais, dessa forma,
mantém-se o interesse na pagina e o nome da empresa em evidéncia (Ramalho,
2010)

Algumas redes sociais possuem ferramentas que permitem a medicdo do
namero de acessos e visualizagdes que o conteudo postado alcangou. Acompanhar
esses dados é importante para identificar se o conteludo postado atingiu o publico-
alvo da forma que a empresa esperava. Outra inovacao proporcionada pelas redes
sociais € o tempo de resposta a respeito da efectividade de uma campanha de
marketing, sendo quase imediato, 0 que permite a organizacdo realizar ajustes ou
até mesmo mudar totalmente a campanha, diminuindo possiveis prejuizos que uma

campanha de marketing ineficaz poderia trazer (Porto, 2014).
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Como as micro e pequenas empresas possuem recursos limitados,
desperdica-los em uma campanha de marketing que néo traria resultados poderia
prejudicar até mesmo a sobrevivéncia da organizacdo. Os resultados quase
imediatos que as médias sociais fornecem podem auxiliar o gestor a investir 0

capital da empresa com maior efectividade.

Utilizar recursos das médias sociais como as etiquetas, por exemplo, podem
servir para encorajar a interacdo com o0s clientes e como pesquisa de mercado,
colectando dados sobre as preferéncias do consumidor. Postar contetdos visuais
planejados para chamar a atencdo do publico-alvo, auxiliam na construcdo da
imagem da empresa e agrega valor a marca. Disponibilizar a localizacdo fisica da
empresa também ¢é interessante, pois pode levar clientes a comprar de forma
tradicional (Porto, 2014).

Uma outra estratégia de divulgacdo em massa e de custo relativamente baixo,
e que pode promover a marca da organizagdo para muitos potenciais clientes, sdo
as promocdes nas quais 0S USUarios precisam marcar um amigo e seguir o perfil da
empresa para concorrer a prémios. Este tipo de promocéo desencadeia um efeito
cascata, no qual pessoas marcam amigos, que marcam outros amigos, que passam

a conhecer marca (Adolpho, 2011).

O Sebrae (2013) alerta que possiveis repercussées negativas se espalham na
internet de forma t&o rapida quanto as positivas. Por isso, as organizacdes devem
estar sempre planejando os conteldos que produz para as plataformas virtuais, néo
s6 pela relacdo com os clientes, mas também para proteger a propria imagem da

empresa.

A organizacdo precisa manter uma certa postura nas redes sociais, seja no
conteudo que postam, seja na forma como interagem com outros usuarios. Manter o
decoro na internet impede que comentarios ou postagens sejam mal interpretados,

preservando o nome da organizacao e respeitando o publico geral.

Quaisquer empresas, inclusive as micro e pequenas, que entrarem no mundo
do marketing digital e utilizarem as médias sociais estrategicamente, serdo capazes

de influenciar as necessidades e desejos de possiveis clientes, além de estreitar e
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fortalecer os lacos com os consumidores, fidelizando-se e aumentando o

faturamento da organizacao (Tuten; Solomon, 2014).

1.3. A importancia da utilizagdo do marketing digital na compra e

venda de produtos e servigos

O principal foco desta pesquisa foi a importancia da utilizacdo do marketing
digital na compra e venda de produtos e servicos para as organizacoes,
especialmente aquelas consideradas como micro e pequenas empresas,
considerando o alcance de ferramentas como as medias sociais nos dias actuais.
Serdo abordados os beneficios que este tipo de marketing pode trazer para o
empreendimento, além dos cuidados necessarios para que o ambiente virtual ndo se

torne um campo de propaganda negativa para a organizacao.

Marques (2021), a utilizagéo das plataformas digitais tanto por clientes quanto
por empresas estd em expansdo. Nesse novo cenario de interacao virtual, qual é a

importancia de se investir no marketing digital para as microempresas?

Investir no marketing digital na actualidade, onde o niumero de usuarios de
plataformas digitais cresce a cada ano, pode se provar como um diferencial
competitivo para a organizacdo. Esta pesquisa tem como objetivo geral destacar a
importancia do marketing digital e seu impacto positivo para as pequenas empresas,
principalmente quando considerado o cenario actual, onde as plataformas digitais
recebem um grande numero de novos usuarios a cada dia. O procedimento para a
realizacdo da pesquisa foi a pesquisa bibliografica, onde serdo pesquisados
referenciais tedricos especificos da area de marketing digital e médias sociais.
Segundo Marques (2021), esse modelo de pesquisa é elaborado através do estudo

feito em livros e artigos cientificos.

Com o crescimento e o grande avanco tecnolégico muitas empresas tém
investido na utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e
servigos, ou seja, 0 comércio electrénico que surgiu entre os séculos XX e XXI. As
vantagens na compra e venda de produtos e servigos, vai muito além dos lucros,

inclui a fidelizagéo de novos clientes, maior alcance e melhor relacionamento com o
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consumidor. O e- commerce € essencial que se estabeleca o marketing que trara

grandes beneficios para as empresas que trabalham com o comércio electronico.

O Marketing Digital na compra e venda de produtos e servigos proporciona
resultados positivos para o negdcio, tornando-se um grande aliado. Afinal é por meio
dele que é possivel conhecer o comportamento dos consumidores, tém baixo custo,
aumentam as vendas, traz maior interacdo entre cliente e empresa e fortalece a

marca da empresa no mercado.

De uma forma geral, o marketing digital € importante para compra e venda de
produtos e servicos porque é através dele que toda a divulgacdo do negocio é
realizada. Ou seja, sua funcdo é divulgar um negocio no ambiente virtual para
alcancar a maior procura do seu negocio, por meio de sites, redes sociais, entre

outros.

O marketing digital € um conjunto de accbes de comunicacdo e divulgacao
gue as empresas utilizam, através da internet, principalmente em suas plataformas
digitais para divulgar e comercializar seus produtos (Nogueira, 2014). A plataforma
digital de uma empresa é um espaco no ambiente virtual, que a empresa
disponibiliza para permitir maior conexdo entre seus produtos e 0s potenciais

consumidores.

Sabendo que o Marketing diz respeito ao processo social por meio do qual
pessoas e grupos de pessoas satisfazem desejos e necessidades com a criagao,
oferta e livre negociagao de produtos e servigos de valor com outros. No entanto, as

maneiras de fazer com que isso aconteca sofrem mudancas quase que diariamente.

Por isso, actualmente é impossivel falar de marketing e ignorar que a maior
parte da populacdo mundial esta conectada a internet e faz compras online (Maccari;
Lobosco; Carvalho; Marizze, 2009). Dessa forma, o Marketing Digital esta

direitamente ligado ao negdcio de qualquer dimenséo.

O e-commerce € uma variante de comeércio que realiza suas transacdes
exclusivamente por meios electrénicos, utilizando a rede mundial de computadores,
ou seja, trata-se de uma loja virtual que vende produtos e servi¢os directamente aos
consumidores finais.
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Segundo Vaz (2011), a importancia do marketing digital para o sucesso do e-
commerce, identificando estratégias eficazes para alcancar e engajar 0s
consumidores por meio das médias sociais. Com o crescimento do comércio
eletrdnico, é essencial que as empresas estejam preparadas para enfrentar os
desafios e aproveitar as oportunidades do mercado digital. O marketing digital
proporciona resultados positivos, como o conhecimento do comportamento dos

consumidores, aumento das vendas e fortalecimento da marca no mercado.

Acredito que o marketing digital possibilita medir em tempo real como cada
campanha ou atividade estd impactando nos resultados da empresa, de maneira
que as accdes correctivas possam ser tomadas o0 quanto antes, para que o resultado
figue dentro do que foi projetado. Diante das consideracdes acima expostas,
questiona-se: Quais estratégias de Marketing Digital utilizar para lojas no E-

commerce e como aplicar usando as médias sociais (Torres, 2009).

As redes sociais sao sites que proporcionam a criagdo e compartilhamento de
informacdes ou conteldos com outras pessoas, em que o produtor das informacdes
pode se tornar consumidor a qualquer momento, acredita-se que um veiculo que

veio dinamizar o marketing digital (Torres, 2009).

Conforme Vaz (2011), uma estratégia € utilizar a promoc¢éao nas redes sociais,
através de campanhas patrocinadas no Facebook, Instagram ou no Google,
programas de afiliacdo, campanhas de e-mail marketing e criacéo de release para a
imprensa. Quando se fala em estratégias de marketing digital para o e commerce,
logo vem a mente a utilizacdo das médias sociais. Grande parte das lojas online
possuem paginas nas grandes redes sociais como YouTube, Instagram, Facebook
entre outras. Empresas que nao possuem paginas nessas plataformas estao
envolvidas indireitamente nas redes sociais, por sempre haver comentarios em

plataformas avaliando essas empresas.

Nogueira (2014) afirma o acesso as redes sociais, facilita o entendimento com
relacdo a loja, produtos, concorrentes ou servico prestado, permitindo compreender
como potenciais e actuais clientes agem, dessa forma serd possivel ajustar as
estratégias de vendas e marketing as preferéncias dos clientes. Com o intuito de

transformar seguidores em compradores € necessario ter as redes sociais
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integradas a loja virtual, esta estratégia facilita o acesso ao produto, pois o cliente

sera direcionado de forma direta, gerando praticidade e satisfacdo do consumidor.

1.3.1. Ainternet e sua influéncia nas decisdes de compra

A Internet fez uma revolugcdo na vida das pessoas, sendo incluida de forma
permanente no seu dia a dia. Outro dado importante divulgado através de estudo
realizado pelo Servico de Protecdo de Crédito e pelo portal de educacéao financeira
“Meu bolso feliz”, diz que 9 em cada 10 consumidores brasileiros que tem acesso a
Internet, e que estes consumidores tém o habito de pesquisar online antes de fechar
compras em lojas fisicas. Com isso demonstra-se a importancia de se estar presente

com o marketing digital. (Coelho, 2018).

Quando a compra era realizada em loja fisica, muito da venda dependia da
habilidade do vendedor de tornar o produto ou servico oferecido em algo atraente
para o cliente, utilizando inclusive informacfes falsas sobre o que estava sendo
vendido para facilitar o convencimento do consumidor. Hoje, porém, o cliente pode
pesquisar na internet sobre as caracteristicas do produto/servico e a opinido de
outras pessoas que ja o adquiriram, para assim tomar a decisdo se irA comprar ou
nao. (Neves, 2018).

As médias sociais funcionam como um canal de comunicacdo dos
consumidores para com a empresa, sendo uma forma mais acessivel para se fazer
de reclamacdes, sugerir algo e tirar davidas, mostrando o quanto € importante essa
interacdo, pois através dela é possivel criar um vinculo entre consumidor e a
organizacao. “Elas devem ser fisicamente atraentes, intelectualmente interessantes,
socialmente envolventes e emocionalmente fascinantes, a0 mesmo tempo que
devem demonstrar personalidade forte e moralidade sélida.” (Kotler, Kartajaya,

Setiawan 2017, pag.143).

As marcas devem buscar se humanizar para conquistar o mercado da melhor
maneira possivel, as organizagdes humanizadas acabam ganhando o publico de
maneira mais eficaz, pois criam um senso de identificagdo entre seus clientes e a

marca.
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O poder do consumidor foi alavancado pela tecnologia digital, sendo através
dele que o cliente comecou a ter o papel central no marketing. O consumidor tem o
poder de compra e divulgacdo para sua rede de convivéncia, assim € visto a
influencia e o papel fundamental que é exercido pelo consumidor na cadeia de

consumo e divulgacéo do produto.

1.4. Vantagens e desvantagens da utilizacdo do marketing digital na

compra e venda de produtos e servigos

Para se entender melhor o Marketing Digital e sua importancia, deve-se

evidenciar suas vantagens no meio de trabalho.

O Marketing Digital tem 4 vantagens que se deve evidenciar, Pecanha (2018)
evidéncia, em seu artigo a Interativa, Analise e mensuracdo, mais oportunidades

para as empresas e Direcionamento.
Interatividade

Como grande foco do Marketing Digital, sdo as médias digitais, a
interactividade com o consumidor € essencial, aqui, o foco é a experiéncia que o

usuario tem.

Pecanha (2018) afirma que “As empresas fazem campanhas, publicagbes e
acOes, e do outro lado os consumidores podem interagir, opinar e indicar para outras
pessoas apenas com alguns cliques, aumentando 0 engajamento com as marcas,
bem como as exigéncias do publico. Assim, € necessario cada vez mais a maneira

de falar com a sua audiéncia.”

Assim, entender o consumidor € o que gera retorno positivo para a empresa,
entender o consumidor, antes de tudo, € entender a necessidade que o mercado

tem, sendo assim, € um dos, se ndo 0 maior, quesitos mais importantes para

empresa.
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Anélise e Mensuracao

O Marketing é publicar e anunciar, para saber a vantagem que uma
publicagcédo tem. Deve-se analisa-la e mensura-la e ver o retorno que ela traz para a

empresa, para isso, o marketing digital tem sido excelente, Pecanha (2018) diz que:

No mundo do marketing online, a obtencdo e andlise de dados é uma etapa

fundamental para a melhoria continua da sua estratégia.

Felizmente, hoje absolutamente tudo deve ter o seu retorno comprovado.
Métricas como o retorno sobre investimento (ROI) e custo de aquisicdo de clientes

(CAC) podem (e devem!) ser analisadas em tempo real.

Assim, as empresas podem identificar falhas rapidamente, colocando

melhorias em prética. Isso era impensavel ha bem pouco tempo.
Custo de aquisicdo de clientes (CAC)

Para saber o que é necessario para “conquistar” um cliente € necessario um
método de busca e custo, tem que se ter em mente se 0 que vale mais a pena, um

cliente ou o gasto para conquista-lo. O que seria CAC? Mesquita (2014) fala:

O custo de aquisicao de clientes (CAC, de Customer Acquisition Cost) mostra

0 guanto um negdcio esta investindo para conquistar cada novo cliente.

O CAC envolve o trabalho da equipe ao longo de todo o funil de vendas,

desde a atracdo de visitantes, a nutricdo dos leads até o fechamento da compra.

Entdo, para ter clareza no célculo desse custo, o ideal é que vocé ja tenha
previamente um controle sobre o processo de venda, especialmente quantos

clientes é capaz de gerar e qual investimento cada etapa demanda.

Quanto mais dados vocé ja tiver sobre o seu ciclo de vendas e tudo o que ele
envolve, mais pratico serdo o céalculo do CAC e os ajustes a serem feitos para

melhorar essa métrica.

Para saber o custo que se tem, deve-se calcular, usando férmulas simples.

Mesquita (2014) afirma que:
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O calculo do CAC é simples: basta dividir a soma dos investimentos
para adquirir um cliente pelo numero de clientes conquistados em um

determinado periodo.

Digo que, em um trimestre, sua empresa investiu R$ 5.000 nas areas de

Marketing e Vendas e conquistou 10 clientes novos. Seu CAC é de R$ 500.

Simplificando, a férmula fica assim: CAC = Soma dos investimentos / Numero

de clientes adquiridos.
Retorno sobre investimento (ROI)

O retorno que se tem sobre o investimento é essencial para evidenciar a
importancia do marketing na empresa, até porque, se algo é investido, tem que ter

retorno, se ndo a empresa quebra.

Mesquita (2014) explica que “O termo ROI € uma sigla para a expressao em
inglés “Return over Investment”, ou “Retorno sobre Investimento”. Por meio desse
indicador, é possivel saber quanto dinheiro a empresa esta ganhando (ou perdendo)

com cada investimento realizado.”

Ter um meio que se possa medir esse retorno é essencial em uma empresa,
para entender o por que deste erro e por que esta tdo caro, para isso, ferramentas
de andlise de retorno sdo necessarias para que se tenha um investimento menor e

um retorno maior.
Mesquita (2014) continua explicando que:

Isso inclui tudo o que for feito visando algum lucro futuro, como campanhas
de marketing, treinamentos de vendas, aquisicdo de ferramentas de gestéo,

novas estratégias de retencao de clientes, etc.

Dessa forma, fica claro ndo s6 quais investimentos valem a pena, mas
também como optimizar aqueles que ja deu certo, a fim de que tenham um

desempenho melhor.
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Mais oportunidades para as empresas

Saber a necessidade significa saber as oportunidades, se ha a necessidade
de algo, se tem a oportunidade e para empresa, principalmente, para o marketing,
tem que saber aproveitd-la, até porque, se a vida é feita de oportunidades, a

empresa também é.
Direcionamento

Uma etapa importante é saber a quem esta sendo direcionado, como
exemplo, uma empresa de artigos infantis deve fazer investimento em canais de

desenho, para atrair o publico alvo, que nesse caso € infantil.

Pecanha (2018) diz: “Mas um dos grandes diferenciais do Marketing Digital é
que as empresas conseguem agora fazer agdes para atrair e conquistar as pessoas
certas! Ou seja, aquelas que realmente tém o perfil ideal para consumir da sua

empresa.”

Sendo assim, previne que dinheiro seja gasto em locais onde o retorno sera,
praticamente, inexistente, com um direcionamento bem analisado e investido da

forma correta, o retorno sera inUmeras vezes melhor.

Pecanha (2018) afirma que “Isso € um grande beneficio porque, além de
economizar dinheiro, afinal vocé deixa de gastar muito dinheiro com pessoas que
nao tém interesse em seus produtos e servicos através da segmentacao, vocé
passa a conhecer melhor o seu publico, tornando-se cada vez mais especialista em

conquista-lo.”

1.5. Principais ferramentas para utilizacdo do marketing digital na

compra e venda de produtos e servigos

Com o grande crescimento tecnolégico que ocorreu no mundo nos ultimos
anos onde, de acordo com Cobra (2009, p. 407-408):

Vivemos na era chamada por muitos de Revolucdo da Informac&o ou
Revolucdo da Tecnologia, [...] O principal direccionador do crescimento da

economia digital tem sido a internet, A internet esta se tornando ndo apenas
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um mercado global, mas também significado de comunicacéo e distribui¢cdo
de informacédo mais eficiente e com as maiores audiéncias. (Cobra, 2009, p.
407-408).

O mesmo afirma que a internet com o passar do tempo esta se tornando a
principal média, estando presente em nossas vidas ndo s6 no nosso cotidiano, mas

também no mundo dos negdcios. De acordo Limeira (2010) a internet é:

Derivado da juncdo de duas palavras em inglés: interconnected network, que
significa rede interconectada e designa a rede mundial publica de
computadores, interligados por cabos ou tecnologias sem fios (wireless). Por
meio dessa rede, sdo transmitidas informac¢des, como textos, sons e imagens,
para qualquer computador que esteja conectado a rede. Devido as suas
caracteristicas, a internet tornou-se a primeira média em massa a qual
permite interacdo entre pessoas, clientes e empresas a baixo custo e a

velocidade da luz. (Limeira, 2010, p. 13).

O uso da internet cresce de forma rapida, oferecendo diferentes tipos de
servicos disponiveis na mesma, onde através dela as empresas podem diferenciar
seus negocios, mantendo relacionamentos préximo com clientes, por meio das
atividades que o marketing disponibiliza originando um relacionamento entre
empresas e consumidores, motivando maior satisfacdo dos clientes impactando nas

receitas da organizagao.

Las Casas (2014, p. 42) define redes sociais como “um grupo de pessoas, de
organizacdo ou de outros relacionamentos conectados por um conjunto de relacdes
sociais, como amizades, trabalho em conjunto ou uma simples troca de
informagdes”. Vale salientar ainda que as redes sociais sdo utilizadas para o0s
usuarios como uma forma de expressar suas opinides, estabelecer seus valores e

relacionamentos com outros USuarios.

Conforme Las Casas (2014, p.41) “media social € aquela utilizada pelas
pessoas por meio de tecnologias e politicas na web com fins de compartilhamento

de opinides, ideias, experiéncias e perspectivas”.

As empresas precisam utilizar e explorar essa ferramenta com o intuito de
analisar e se comunicar com o0s clientes, de forma a criar um vinculo, e
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posteriormente manter um relacionamento duradouro, mantendo o contacto com seu
publico-alvo através das redes sociais, onde a mesma tem influenciado na decisao
de compra do produto final. Assim um cliente satisfeito ird comunicar sua satisfacao
com o produto obtido, originando um resultando positivo para a marca ou empresa
analisada, que servira de informacao para possiveis clientes passando uma imagem

positiva dos servicos prestados pela empresa ou organizacao.

Pode-se destacar de acordo com Las Casas (2014), as principais plataformas
colaborativas das midias sociais, citando Facebook, Twitter e Instagram, dentre
outros, onde por meio delas as empresas podem procurar meios de divulgar seus
produtos ou servicos utilizando a técnica do marketing que mais combine ao seu
publico-alvo, mantendo relacionamento préximo com seus clientes. O mesmo ainda
ressalta que a influencia maior acontece através de amigos em comuns que utilizam
a mesma para postar ou comunicar sua satisfacdo apds uma compra, passando

assim uma imagem e lembranca positiva da empresa ou marca.

Segundo Christo poulos (2014, p.75) essas novas plataformas tecnoldgicas
‘permitem alcancar um dos grandes objetivos do marketing, que € a melhor
compreensao dos usuarios e de cada segmento de produtos e servicos. [...] Venda
baseada em uma segmentacao mais refinada”. A autora menciona ainda que essa
interacdo aproxima as empresas e suas marcas dos consumidores, por meio do qual
0S usuarios pertencentes a essas redes sociais conduzirdo discussdes e tomada de
decisbes de consumo baseado nas recomendacgfes feitos por seus amigos e
contactos em comuns daquela plataforma, analisando que as lojas e redes sociais
torndo parceiras e deixando de ser concorrente, sendo cada vez maior a tomada de
decisdo de compra acontecerem varias etapas, envolvendo a internet, o celular,

redes sociais e lojas fisicas, ressalva pesquisador do e-comerce (Grandinetti, 2012).

De acordo com dados do instituto de pesquisas E.life (2011, p. 75)
“‘internautas ficam mais de 41 horas por semana conectada. [...] Entre as principais
actividades online destaques vao para o Facebook, o Twitter.”. Observando ainda
que o Facebook possui cerca de 700 milhdes de usuarios cadastrados, o Twitter
envia por més cerca de 4,2 bilhdes de mensagens e o Instagram tendo cerca de 95

milhdes de fotos postadas.
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Facebook

O Facebook foi criado em fevereiro de 2004 por Mark Zuckenber, que tinha
como objectivo inicial tornar-se uma rede de relacionamento entre alunos que
estavam saindo do ensino médio e entrando para 0 ensino superior, tornando-se a
rede que mais cresce no mundo inteiro, possuindo 59 milhdes de usuarios activos
atraindo uma media de 2,5 milhdes de desenvolvedores leciona Arima e Moraes
(2011). Salientando, que o Facebook € uma ferramenta utilizada por seus usuarios
para postarem, curtir e compartilharem informacgdes que Ihe interessam, tendo 44%

dos seus conteudos compartilhados na internet, assegura 0s mesmos autores.

Diante desse contexto, as empresas que utilizarem essa nova ferramenta
como estratégia de marketing terd seu objectivo de atingir maior nimero de clientes
alcancados e criarA um vinculo de satisfacdo e fidelizacdo maior e

consequentemente tera aumentos na sua participacao no mercado.
Instagram

O Instagram é um aplicativo no qual sua caracteristica na rede social é
composta através de um perfil, onde os usuarios postam fotos do seu dia-a-dia em
suas redes sociais, permitem compartilhar esses momentos com seus amigos e
seguidores, sendo considerada atualmente uma rede social com bastantes nimeros
de adeptos. Uma da diferenca desse aplicativo é que o mesmo disponibiliza o
compartilhamento automaticamente de suas postagens para outras redes sociais
como o facebook, por exemplo. A opcao de seguir outros usuarios, deixar de seguir,
ter sua conta aberta ou privada, nesse Ultimo somete pessoas que tem seu pedido
aceito podera ver o que a mesma posta em sua conta, possui também a opc¢éo de
curtir e comentar publicacdes de seus amigos, onde também possibilita saber que
fotos seus seguidores curtiram e comentaram em outras contas, destaca (Militello,
2011).

Grandinetti (2012, p.73) instrui que “qualquer empreendedor pode postar seus
produtos nas redes sociais e esperar que sejam divulgados e comprados pelos
amigos e amigos dos amigos. E uma porta de entrada para empresas pequenas e,

principalmente, para o empreendedor individual’. Diante dessas vantagens, muitas
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empresas estdo a cadastrar nesse aplicativo para promover sua marca ou Servigos
prestados, com as vantagens de propaganda qualificada e custo baixo, ja que o

cadastro é gratuito.

Destaca-se que a empresa que utilizar dessa ferramenta para fins comerciais,
tera uma maior possibilidade de aumentar suas vendas, jA que 0s seus seguidores
estara sempre em buscar de novidades, nova imagem que desperte em seguida o
desejo de conhecer sobre os produtos ou servicos prestados e posteriormente o

desejo de aquisicao.

1.6. Estratégias para utilizacdo do marketing digital na compra e

venda de produtos e servigos

Segundo Marques (2021), é fundamental definir uma estratégia digital para
qualquer negdécio ou organizacdo. Se ndo houver uma estratégia definida, todos os

caminhos estéo certos, porgue ninguém sabe para onde quer ir!

Essa estratégia ira orientar a forma de agir de uma empresa para atingir 0s
seus objetivos. Deve ser criado um mapa, que pode ser ajustado ao longo do tempo,
para ajudar a navegar em aguas incertas. Deve ser construido um plano simples,
mas eficaz, que seja facilmente ajustavel em funcdo das varidveis (ambiente
externo, alteracbes tecnoldgicas, novo comportamento do cliente, novas

funcionalidades em ferramentas, alteragbes de algoritmo ou outras).

E fundamental considerar que, actualmente, o cliente consulta informacdes
essencialmente através de dispositivos moveis e em diversas situacdes, a maioria
delas com pouco tempo disponivel. Mas ira complementar a sua necessidade de
obter mais conteido noutros dispositivos, como, por exemplo, num tablet ou
computador. Esta diversidade de dispositivos, plataformas e comportamentos vai
gerar varios pontos de contacto (touch points) e, por vezes, pode ser desafiante
seguir e unir tudo num mesmo perfil de cliente e estabelecer relacdes de causa e

efeito.

O customer journey consiste no mapeamento de todos os pontos de contacto
entre o cliente e a marca. Considerando todo o percurso realizado pelo cliente em

diversos canais e em varios dispositivos, a informacao libertada pela sua pegada
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digital € valiosa, pois permite a uma empresa ajustar a sua comunicacao e melhorar
a experiéncia com o cliente, através de, por exemplo, informacdo submetida em

formularios, comentérios nas redes sociais, visitas a sites ou lojas, comportamentos

online e outras informagdes. Assim, uma empresa podera conhecer melhor o que o
cliente deseja em cada passo que da nesta jornada digital. O mapa deve ser
construido com base nos dados de que dispde, para criar uma visdo de 360 graus
do comportamento e desejos do cliente, 0 que permite, em interacdes futuras,

satisfazer as suas expectativas de forma eficiente.

Neste ambito, pode ainda optar-se pela criacdo da persona, que da a
possibilidade de representar, de uma forma mais especifica, um cliente e permite
facilitar todo o processo de comunicagcao ao longo da jornada digital. Esta jornada
comecga nos micro moments (pequenos momentos de contacto) e termina no
customer journey, com o automation marketing (automacdo e integracdo de
ferramentas), para aumentar a eficiéncia dos pontos de contacto.

Marques (2021), paralelamente, existe um percurso no sentido da compra,
representado pelo funil de conversao:

Atrair — o primeiro passo, € atrair a atencdo do potencial cliente. Campanhas
de notoriedade ajudam neste processo, mas também a publicacdo de conteudos
apelativos do interesse do publico-alvo. A implementacdo de técnicas de SEO,

publicacdes em blog e conteudos nos social média, ajudam a atrair mais publico.

Interagir — ao interagir nas diversas plataformas, estdo a ser criadas relagdes
ou a serem ajudados potenciais clientes em situacdes especificas. Este crédito de

autoridade trara beneficios nas fases posteriores.

Converter — a obtencdo de um contacto qualificado € um tipo de conversao.
Pode ocorrer numa landing page, formulario ou plataformas de instant messaging. O

esforgo efetuado para atrair e interagir facilitara o processo de conversao.

Vender — a venda decorre do sucesso da converséo, sendo coadjuvado pelo
e-mail, CRM ou outras ferramentas ou técnicas. Também podem ocorrer
diretamente, na loja online, com campanhas do ecossistema Google, Facebook ou
outras.
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Fidelizar — a ultima fase é fidelizar e satisfazer os clientes, para que se
possam manter, efetuar compras recorrentes ou recomendar produtos a terceiros.
Pode ser feito, recorrendo ao CRM, grupos privados, e-mail, conteiados exclusivos
ou outras abordagens.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA DE PESQUISA

Neste capitulo apresenta os materiais e métodos investigagdo a serem
aplicados no desenvolvimento desta pesquisa.
A metodologia, refere-se aos aspectos técnicos, processo de manipulacédo de

factos ou fendmenos, a maneira mais adequada de operar em cada caso especifico.

2.1 Tipo de pesquisa

Para elaboracdo deste trabalho optou-se na pesquisa Descritiva, por
levantamento de dados. Esta via de pesquisa tera como objectivo de colectar

informagdes quantitativas e qualitativas do assunto em estudo.

Segundo, (Zassala 2017, p. 42). A pesquisa descritiva € a investigacao que
procura determinar a natureza e grau de condi¢cfes existentes, com a possibilidade

de coletar dados de uma ou mais de uma amostra.

A utilizacdo desta pesquisa descritiva, tem como foco criar uma familiaridade
com o problema, envolvendo levantamento bibliografico, analisando exemplos para
estimular a compreenséao. Tendo como finalidade a colecta de informacdes reais a

fim de responder o problema levantado.

2.2 Modelo de abordagem
conforme, Gil (2008). Entende que este tipo de abordagem usa tanto 0s
métodos quantitativos quanto qualitativos, esta categoria de pesquisa possibilita um

cruzamento muito maior dos dados e o peso da pesquisa.

Quanto ao modelo de pesquisa, apresenta a abordagem mista que é Quali-

guantitativa.

Usei esta pesquisa porgue considera que tudo pode ser quantificavel, o que
significa traduzir em nameros opinides e informagdes para classifica-las e analisa-

las. Requer o uso de recursos e de técnicas estatisticas.
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Dessa forma, segundo o texto acima de Gil, esta monografia visa traduzir
informacOes para classifica-las e analisa-las, para isso, usa de recursos e de

técnicas estatisticas.

2.3 Nivel de estruturacdo dos métodos

a) Nivel teorico:

Andlise e Sintese “sdo dois métodos de raciocinio que norteiam a pesquisa,
a investigacdo e a discussao nas ciéncias, o primeiro consiste na decomposicao de
um todo em parte. Ja o segundo € o seu oposto, em que vai de parte para o todo”
(Faria, 2017).

Hipotético — Dedutivo. Segundo Ramos (2014, p. 115). fazendo o uso deste
método, um investigador propde uma hipétese como consequéncia das suas
inferéncias do conjunto de dados empiricos ou de principios ou leis que partem do

geral e, a seguir, desce ao patrticular.

A utilizacdo do método hipotético-dedutivo € porque o seu estudo comeca
com um problema ou uma lacuna no conhecimento cientifico, passando pela
formulacdo de hipoteses e por um processo de inferéncia dedutiva, o qual testa a
predicdo da ocorréncia de fenbmenos abrangidos pela referida hipétese. Pois € um

método que ira ajudar-nos na busca de dados e responder algumas perguntas.
b) Nivel empirico/experimental:

Bibliografico: “Visa a busca de informacgdes bibliograficas, permitindo navegar
nos pensamentos dos mais variados autores” Para Lakatos e Marconi (2007, p. 47).
Com este, sera possivel consultar diversas escrituras que fundamentam o tema em
estudo como (Livros, Site, revistas).

A finalidade da utilizacdo deste método recai na busca de conhecimentos dos

mais variados autores para a sustentacédo da fundamentacéo teorica.

30



c) Nivel estatistico-matematico:

Conforme afirma o Gil (2008, p. 17). “Este método se fundamenta na
aplicacéo da teoria estatistica da probabilidade e constitui importante auxilio para a

investigacdo em ciéncias sociais.”

Este método pode clarificar as probabilidades estatisticas da a populacdo e
amostra, assim como os diversos dados que constituira o tema em estudo”.
Relativamente a utilizacdo deste método proporcionou-me conhecimentos

estatisticos e matematicos a fim de quantificar os dados da amostra.

2.4 Técnicas de recolha de dados

Para a consecucao dos objectivos a alcancar, entendi utilizar as seguintes

técnicas e instrumentos:

Técnica

A técnica de recolha de dados sera a Entrevista.
Para Lakatos & Marconi (2007, p.77). “Os instrumentos s&o conjuntos de
preceitos ou processos de que se utiliza a ciéncia para obtencdo de seus propdsitos.

Referem-se mais precisamente a parte pratica de recolha de dados”.

Assim sendo, para o presente trabalho, recorreu-se a Entrevista para a
recolha de dados sob forma escrita com perguntas abertas e fechadas, afim de
colher informagdes sobre o impacto da utilizagdo do Marketing Digital na compra e
venda de produtos e servigos, na agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da

Maianga, cidade de Luanda, provincia de Luanda.

2.5 Instrumentos e procedimentos

Os dados foram colectados nos questionarios apés aprovacdo da Direcgcao
Geral do Instituto Superior de Angola por meio de entrevistas individuais e
depoimentos dos participantes, posteriormente transcrita na integra para a analise

dos dados e apresentados em Tabelas e Graficos configurados a partir do Microsoft
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Excel e Word. No que tange as citacdes, normas e referéncias bibliograficas, sera

utilizada a Norma APA (Associacao dos Psicologos Americanos).

2.6 Populacdo e amostra

Toda pesquisa estatistica precisa atender a um publico-alvo, pois é com
base nesse conjunto de pessoas que os dados s&o colectados e analisados de
acordo com o principio da pesquisa. Esse publico-alvo recebe o nhome de populagéo.

Segundo Gil (2008, p. 89). Populacédo é “o conjunto definido de elementos

gue possuem determinadas caracteristicas”.

Este estudo de caso € a agéncia Papaya, localizada no bairro da Maianga. A

agéncia em estudo tem um universo populacional de 57 funcionarios.

3.6.1. Amostra

Segundo (Franga, 2007). “A amostra € um subconjunto representativo da
populacdo em estudo”. Essa representatividade da amostra, ocorre quando ela
apresenta as mesmas caracteristicas gerais da populacdo da qual foi extraida. A

minha amostra € composta por 35 funcionarios da agéncia em estudo.

A mesma sera constituida de forma amostragem aleatoria simples, pois faz o
uso de forma aleatéria de seleccdo, onde a escolha de um funcionario néo afecta a

possibilidade de qualquer outro da populacéo.

3.6.1.2. Tabela da Populacdo e Amostra

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.
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M Director
B Funcionarios

H Total

Lengeda: Gréfico da Populagdo e Amostra

O gréfico apresenta-nos a percentagem da populacéo da agéncia em estudo,
e percebe-se que o género masculino representa 0 maior nimero tendo 50% de

percentagem.
A agéncia Papaya é dirigido por um director geral.

Tabela n° 2: Referente as idades dos funcionarios da Agéncia de Marketing Digital
Papaya

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.
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M |dades de 20 a 30
M |dades de 31 a 40
W Idades de 41 a 44

M Total

Lengeda: Gréfico referente as idades dos funcionarios da Agéncia de Marketing
Digital Papaya.

Segundo o gréfico apresenta-nos uma Agéncia com jovens onde a faixa etéria
varia a 20 a 35 anos de idade, visto que de 20 a 30 a Agéncia de Marketing Digital
Papaya possue um total de 39 funcionarios tendo assim 34% de percentagem e de
31 a 40 anos de idade séo no total 11 funcionarios com uma percentagem de 10%, e
apenas 7 funcionarios com uma idade que vai de 4la 44. Que prefaz 6% de
percentagem.

2.7 Dificuldades encontradas

As dificuldades que foram encontradas para a realizacdo deste trabalho tanto
no Instituto Superior de Angola como na agéncia de Marketing foram as seguintes:
Na Instituic@o a biblioteca tem uma escassez de materiais didaticos actualizados que
abordassem especificamente as estratégias mais modernas de marketing digital.
Muitos dos conteudos disponiveis focam em conceitos mais tradicionais, 0 que me
obrigou a buscar outras fontes complementares, como artigos cientificos recentes e
livros especializados que adquiri por conta propria. Outro sim também € de realcar a
morosidade das entidades competentes para tratar os assuntos dos credencias para
o aval da realizacdo do trabalho.
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Por outro lado, na agéncia de Marketing Digital Papaya, o desafio foi a
obtencdo de dados concretos e detalhados sobre campanhas e resultados era
confidencial, e, por isso, o acesso a dados especificos foi limitado. Para contornar
esse obstaculo, me focalizei em observar praticas gerais e analisar as tendéncias do
mercado com base em dados publicos.

Além disso, conciliar a pratica com a teoria também foi desafiador. Visto que
muitas das estratégias discutidas na académia nem sempre sdo aplicadas da
mesma forma no ambiente profissional, levou-me a ajustar a minha visao sobre o
tema e a explorar formar de conectar os dois universos.

Essas dificuldades, embora desafiadoras, enriqueceram o meu aprendizado.
Elas permitiram que eu desenvolvesse um olhar mais critico sobre a aplicagdo do
marketing digital, tanto do ponto de vista académico quanto do profissional, e
trouxeram um equilibrio interessante entre teoria e pratica.

Também verifiguei uma dificuldade ao responder os questionarios por parte
de alguns inqueridos. Mas ainda assim todos inqueridos responderam por completo
as questdes colocadas e entregaram a tempo e hora os questionarios, e que
possibilitou confirmar algumas das nossas hipéteses levantadas no inicio do trabalho

no que toca o tema.
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CAPITULO llI: DISCUSSAO E RESULTADOS

3.1 Apresentacéo e interpretacédo dos resultados

Neste capitulo fez-se a apresentacéo, analise e interpretacdo dos resultados
obtidos na pesquisa, realizando assim a analise destes juntamente as teorias.

De acordo com Marconi e Lakatos (2005, p.170) € nessa etapa que 0O
“‘pesquisador entra em maiores detalhes sobre os dados decorrentes do trabalho
estatistico, a fim de conseguir respostas as suas indagacdes, e procurar estabelecer

as relacdes necessarias entre os dados e as hipéteses formuladas”.

Os funcionarios responderam o questionario que contém 8 (oito) perguntas

abertas e fechadas, as tabelas abaixo mencionadas.

Tabela n°® 3 Concernente a pergunta: Ja sentiste convencido com um
marketing digital até ao ponto de comprar e vender um produto? Sim ou Nao. Os

funcionérios responderam o seguinte:

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.

No que concerne a pergunta se ja sentiste convencido com um marketing
digital até ao ponto de comprar e vender um produto? Sim ou N&o. Os 35 inqueridos
de forma unanime responderam que sim, ja se sentiram convencido com o
marketing digital até ao ponto de comprar e vender um produto. Com esta resposta
leva-nos a 100 % de percentagem.
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Tabela n°® 4 No que toca a pergunta: Acreditas que a utilizacdo do marketing digital é

essencial para as empresas? Sim ou Nao. Os funcionarios responderam o seguinte:

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.

Na tabela n° 4 temos a seguinte pergunta. Acreditas que a utilizacdo do
marketing digital é essencial para as empresas? Sim ou N&o. Mais uma vez os
nossos inqueridos foram unanime nas suas respostas, os 35 funcionarios
responderam que acreditam que a utilizacdo do marketing digital € extremamente
essencial visto que estamos numa era digital, pois os ganhos sao maiores.

Numa frequéncia de 35 e todos responderam o0s inquéritos, assim sendo
temos como percentagem de 100%.

Tabela n° 5 A respeito a pergunta: Como vé a importancia da utilizacdo do
Marketing Digital na compra e venda de produtos e servigcos, na agéncia de
Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de Luanda, provincia de

Luanda? Os funcionarios responderam o seguinte:

Na capacidade de transformar a relagdo entre empresas e

consumidores;




Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.

Na tabela n° 5 apresenta-nos a seguinte pergunta. Como vé a importancia da
utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e servigos, na
agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de Luanda,
provincia de Luanda? Para esta questdo verificou-se uma divergéncia nas
respostas, nos 35 inqueridos temos 5 funcionarios responderam que vejam o
marketing digital com uma importancia crucial. E 4 inqueridos responderam que
vejam o marketing digital importante por ter uma capacidade de transformar a
relacdo entre empresas e consumidores. E 7 inqueridos responderam que acham
pertinente, a Papaya sendo uma empresa de Marketing Digital, entdo € o foco. Além
disso o mundo de hoje é digital. E 6 funcionarios inqueridos responderam que na
verdade, para compra e venda, o Marketing digital € indispensavel porque é através
dele que o publico conhece o seu produto. E 8 funcionarios inqueridos responderam
gue o Marketing Digital € importante porque ser Util para diferentes objectivos dos
quais posso destacar o reconhecimento e vendas. Ao passo 0s 5 responderam que
vejam o marketing digital como uma medida indispensavel que deve constar no
plano de negécio de qualquer empresa que perspectiva crescer consistentemente

com o tempo.

Tabela n° 6 A respeito a pergunta: Na sua opinido, quais sédo as principais
vantagens da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e
servigos em comparagdo com o marketing tradicional? Os funcionarios responderam

0 seguinte:
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Facilidade para aquisi¢cao do produto mesmo sem me deslocar,

variedades de ofertas de produtos e/ou servicos;

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.

Na tabela n® 6 apresenta-nos a seguinte pergunta. Na sua opinido, quais sao
as principais vantagens da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de
produtos e servicos em comparagcdo com o0 marketing tradicional? Nesta esta
questdo foi notério a diferenca nas respostas dadas, nos 35 inqueridos temos 6
funcionarios responderam que uma das vantagens € a convivéncia no acesso as
informacdes necessarias sobre o produto ou servico a partir de qualquer lugar onde
a pessoa estiver. E 6 inqueridos responderam que uma das vantagens reside na
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facilidade para aquisicdo do produto mesmo sem me deslocar, variedades de ofertas
de produtos e/ou servicos. E 4 inqueridos responderam que sao varias as vantagens
mais interacdo com o publico; mais ideias; mais forca da identidade da marca; mais
facilmente fica na mente do publico; mais pratico, rdpido e mais facil. E 5
funcionarios inqueridos responderam que é mais agil e eficaz na construcdo de
relacionamento e na conversdo de leads em clientes. E 5 funcionarios inqueridos
responderam que O mundo agora € digital, as pessoas de todos 0s paises estdo
ligadas ao Digital, se o seu foco for comunicar o seu produto deve estar inserido. Ao
passo os 9 responderam que € mais democratico ou acessivel; € mais mensuravel
podes medir o impacto deforma detalhado; mais assertivo- conseguimos definir e
atingir o publico-alvo; as campanhas podem ser corrigidas a qualguer momento; é
exponencial-existe a possibilidade de alcancar o niumero de pessoas desejado,

independentemente da localizacao.

Tabela n® 7 No que toca a pergunta: Perfil falsos, perca de produtos e valores
exorbitantes sdo algumas desvantagens da utilizagdo do marketing digital na compra
e venda de produtos e servicos Sim ou N&o. Os funcionarios responderam o

seguinte:

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.

Na tabela n® 7 no que toca a seguinte pergunta. Perfil falsos, perca de
produtos e valores exorbitantes s&do algumas desvantagens da utilizagcdo do
marketing digital na compra e venda de produtos e servigos Sim ou Nado? Os nossos
inqueridos mostraram que tem bastante conhecimento do tema e em algumas
questBes estiveram seguros nas suas respostas. E para esta pergunta os 35
funcionarios inqueridos responderam que sim. Confirmando com as desvantagens

acima citadas.
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Numa frequéncia de 35 e todos responderam o0s inquéritos, assim sendo

temos como percentagem de 100%.

Tabela n°® 8 No que toca a pergunta: Ja foste roubado ou burlado a partir do

exercicio da utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e

servicos? Sim ou Nao. Os funcionarios responderam o seguinte:

Né&o 30 43%

Por um pouco 3 4%

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.

Na tabela n® 8 no que toca a seguinte pergunta. Ja foste roubado ou burlado a
partir do exercicio da utilizagdo do marketing digital na compra e venda de produtos
e servicos? Sim ou N&o. Nos 35 funcionarios inqueridos apenas 2 responderam que
ja foram roubados e burlados a partir do exercicio da utilizagdo do marketing digital
na compra e venda de produtos e servi¢os. 30 funcionarios inqueridos responderam
gue nao, ou seja, nunca foram roubados e burlados. E 3 inqueridos responderam
que por um pouco deveriam ser roubados e burlados a partir do exercicio da
utilizacado do marketing digital na compra e venda de produtos e servicos.
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Gréfico: Ja foste roubado ou burlado a partir do exercicio da
utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e
servigos?

B Sim
H Ndo
M Por um pouco

H Total

Legenda: Gréfico J& foste roubado ou burlado a partir do exercicio da utilizagéo do

marketing digital na compra e venda de produtos e servigos?

Tabela n® 9 A respeito a pergunta: Que medidas para a utilizacdo do
marketing digital na compra e venda de produtos e servigos, na agéncia de
Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de Luanda, provincia de

Luanda? Os funcionérios responderam o seguinte:

N&o fazer nenhum pagamento sem antes ver o produto: -

Fonte: Agéncia de Marketing Digital Papaya.

Na tabela n°® 9 Tendo em conta a seguinte pergunta. Que medidas para a
utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e servi¢os, na agéncia

de Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de Luanda, provincia de
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Luanda? Com vista as respostas dos 35 funcionarios inqueridos, outras vez todos
deram as mesmas respostas que sim, aceitando as opc¢des com algumas medidas
para a utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e servigos, na

agéncia de Markerting Digital Papaya.
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3.2 Discussao dos resultados

Tabela n® 3 Concernente a pergunta: Ja sentiste convencido com um
marketing digital até ao ponto de comprar e vender um produto? Sim ou N&o. Os
funcionarios responderam o seguinte:

No que concerne a pergunta se ja sentiste convencido com um marketing
digital até ao ponto de comprar e vender um produto? Sim ou N&o. Os 35 inqueridos
de forma unanime responderam que sim, ja se sentiram convencido com o
marketing digital até ao ponto de comprar e vender um produto. Com esta resposta
leva-nos a 100 % de percentagem.

Tabela n° 4 No que toca a pergunta: Acreditas que a utilizacdo do marketing
digital é essencial para as empresas? Sim ou N&o. Os funcionarios responderam o
seguinte:

Na tabela n° 4 temos a seguinte pergunta. Acreditas que a utilizacdo do
marketing digital € essencial para as empresas? Sim ou N&o. Mais uma vez 0s
nossos inqueridos foram unanime nas suas respostas, os 35 funcionarios
responderam que acreditam que a utilizacdo do marketing digital € extremamente
essencial visto que estamos numa era digital, pois 0os ganhos sao maiores.

Numa frequéncia de 35 e todos responderam 0s inquéritos, assim sendo
temos como percentagem de 100%.

Contudo, a respostas dada pelos funcionarios s6 vem certificar a nossa
hipétese sobre a utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e
servicos, porque leva consigo enumeras vantagens, e possibilita estar mais proximo
com os compradores de qualquer e momento, claro posso dizer que a utilizacéo é

mais que essencial para as empresas.

Tabela n° 5 A respeito a pergunta: Como vé a importancia da utilizagdo do
Marketing Digital na compra e venda de produtos e servicos, na agéncia de
Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de Luanda, provincia de
Luanda? Os funcionarios responderam o seguinte:

Na tabela n°® 5 apresenta-nos a seguinte pergunta. Como vé a importancia da

utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e servigos, na
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agéncia de Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de Luanda,
provincia de Luanda? Para esta questdo verificou-se uma divergéncia nas
respostas, nos 35 inqueridos temos 5 funcionarios responderam que vejam o
marketing digital com uma importancia crucial. E 4 inqueridos responderam que
vejam o marketing digital importante por ter uma capacidade de transformar a
relacdo entre empresas e consumidores. E 7 inqueridos responderam que acham
pertinente, a Papaya sendo uma empresa de Marketing Digital, entdo € o foco. Além
disso o mundo de hoje € digital. E 6 funcionarios inqueridos responderam que na
verdade, para compra e venda, o Marketing digital é indispensavel porque € através
dele que o publico conhece o seu produto. E 8 funcionarios inqueridos responderam
que o Marketing Digital € importante por ser til para diferentes objectivos dos quais
posso destacar o reconhecimento e vendas. Ao passo 0s 5 responderam que vejam
o marketing digital como uma medida indispensavel que deve constar no plano de
negocio de qualguer empresa que perspectiva crescer consistentemente com o
tempo.

Mais uma vez os funcionérios inqueridos nas suas respostas de acordo as
perguntas colocadas comprovaram com as nossas hipéteses levantada sobre a
importancia da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e
servicos que cada vez mais proporciona uma maior visibilidade para a empresa,

permitindo alcancar um nimero maior de clientes potenciais e aumentar as vendas.

Tabela n° 6 A respeito a pergunta: Na sua opinido, quais sdo as principais
vantagens da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de produtos e
servicos em comparacao com o marketing tradicional? Os funcionarios responderam

0 seguinte:

Na tabela n°® 6 apresenta-nos a seguinte pergunta. Na sua opinido, quais sao
as principais vantagens da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de
produtos e servicos em comparacdo com o0 marketing tradicional? Nesta esta
questdo foi notério a diferenca nas respostas dadas, nos 35 inqueridos temos 6
funcionéarios responderam que uma das vantagens é a convivéncia no acesso as
informacgdes necessarias sobre o produto ou servi¢co a partir de qualquer lugar onde

a pessoa estiver. E 6 inqueridos responderam que uma das vantagens reside na
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facilidade para aquisicdo do produto mesmo sem me deslocar, variedades de ofertas
de produtos e/ou servigos. E 4 inqueridos responderam que sdo varias as vantagens
mais interacdo com o publico; mais ideias; mais for¢a da identidade da marca; mais
facilmente fica na mente do puablico; mais pratico, rdpido e mais facil. E 5
funcionarios inqueridos responderam que é mais agil e eficaz na construcdo de
relacionamento e na conversdo de leads em clientes. E 5 funcionarios inqueridos
responderam que O mundo agora € digital, as pessoas de todos os paises estédo
ligadas ao Digital, se o seu foco for comunicar o seu produto deve estar inserido. Ao
passo 0s 9 responderam que € mais democratico ou acessivel; € mais mensuravel
podes medir o impacto deforma detalhado; mais assertivo- conseguimos definir e
atingir o publico-alvo; as campanhas podem ser corrigidas a qualquer momento; é
exponencial-existe a possibilidade de alcancar o nimero de pessoas desejado,

independentemente da localizacao.

Dizer que as respostas fornecidas aos funcionarios inqueridos mostram uma
diversidade do conhecimento do assunto, e para nds o importante é que a pesquisa
foi bem feita as hipoteses 0s objectivos tanto geral como especificos foram

alcangados tendo em conta o conhecimento dos funcionarios da Agéncia.

Tabela n®7 No que toca a pergunta: Perfil falsos, perca de produtos e valores
exorbitantes sdo algumas desvantagens da utilizacdo do marketing digital na compra
e venda de produtos e servicos Sim ou N&o. Os funcionarios responderam o

seguinte:

Na tabela n°® 7 no que toca a seguinte pergunta. Perfil falsos, perca de
produtos e valores exorbitantes s&o algumas desvantagens da utlizacdo do
marketing digital na compra e venda de produtos e servigos Sim ou Nao? Os nossos
inqueridos mostraram que tem bastante conhecimento do tema e em algumas
questdes estiveram seguros nas suas respostas. E para esta pergunta os 35
funcionérios inqueridos responderam que sim. Confirmando com as desvantagens
acima citadas.

Numa frequéncia de 35 e todos responderam 0s inquéritos, assim sendo

temos como percentagem de 100%.
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Percebemos por meio da unanimidade das respostas pos facilitando a
pesquisa neste sentido, contudo a hipdtese levantada sobre esta questdo foi
comprovada a desvantagem da utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda
de produtos e servicos é lidar com falsos perfis, burlas e roubos bancérios e néo so,

recepcao de produtos fora de uso.

Tabela n°® 8 No que toca a pergunta: Ja foste roubado ou burlado a partir do
exercicio da utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e

servicos? Sim ou N&o. Os funcionarios responderam o seguinte:

Na tabela n® 8 no que toca a seguinte pergunta. Ja foste roubado ou burlado a
partir do exercicio da utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos
e servicos? Sim ou N&o. Nos 35 funcionarios inqueridos apenas 2 responderam que
ja foram roubados e burlados a partir do exercicio da utilizacdo do marketing digital
na compra e venda de produtos e servi¢os. 30 funcionarios inqueridos responderam
gue nao, ou seja, nunca foram roubados e burlados. E 3 inqueridos responderam
que por um pouco deveriam ser roubados e burlados a partir do exercicio da
utilizacado do marketing digital na compra e venda de produtos e servicos.

A respeito desta pergunta mostra que alguns ja cairam numa burla ou até
mesmo roubo, uns por um pouco e outros afirmam nunca passaram a estas burla,
mas todo cuidado é pouco para a utilizacdo do Marketing Digital. Quanto a esta
questdo a nossa hipotese foi confirmada pelos funcionarios inqueridos.

Na tabela n°® 9 Tendo em conta a seguinte pergunta. Que medidas para a
utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e servigos, na agéncia
de Markerting Digital Papaya, bairro da Maianga, cidade de Luanda, provincia de
Luanda? Com vista as respostas dos 35 funcionarios inqueridos, outras vez todos
deram as mesmas respostas que sim, aceitando as op¢des com algumas medidas
para a utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e servigos, na

agéncia de Markerting Digital Papaya.

47



As nossas opcdes das medidas da utilizacdo do Marketing Digital foram
aceitas, permitindo assim a confirmacdo da nossa hipotese a respeito desta

pergunta.
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CONCLUSAO

Ao longo do trabalho apresentou-se o resultado da investigagdo apoiando-se
nas teorias ligadas a “Utilizacdo do Marketing Digital na Compra e Venda de
Produtos e Servicos, na Agéncia de Markerting Digital Papaya, Bairro da Maianga,
Cidade de Luanda, Provincia de Luanda, 1I° Semestre de 2024”. No entanto as
hipoéteses levantadas por intermédio do problema cientifico, foram confirmadas, pés
as técnicas de instrumentos de recolha de dados devidamente aplicados e
analisados levaram a rematar que, na Agéncia de Markerting Digital Papaya,
localizada no Bairro da Maianga, Cidade de Luanda; fazem o uso da Utilizacdo do
Marketing Digital na Compra e Venda de Produtos e Servigos. Depois da verificagdo
dos resultados da nossa pesquisa chegamos a afirmar positivamente de que o
objectivo geral e especificos foram atingidos, e em funcdo destes resultados,

apresentamos as seguintes conclusdes:

v" Que os Perfil falsos, perca de produtos e valores exorbitantes e outros mais
sédo algumas desvantagens da utilizagdo do marketing digital na compra e

venda de produtos e servicos;

v" Que alguns funcionarios ja foram roubados ou burlados a partir do exercicio

da utilizacdo do marketing digital na compra e venda de produtos e servicos;

v" Que o Facebook, Instagram, Whatsapp, Youtube, Twitter, Linkedin e TikTok
sdo ferramentas para utilizacdo do Marketing Digital na compra e venda de

produtos e servigos;

v" Que algumas medidas para a utilizacdo do marketing digital na compra e
venda de produtos e servicos sdo conhecer perfeitamente com quem fazer
negocio; ndo fazer nenhum pagamento sem antes ver o produto; ver sempre
a veracidade dos servicos a ser comprado ou vendido e ndo dé os seus
dados pessoais ou bancéarios a qualquer amigo virtual que nédo conheces

perfeitamente.

49



SUGESTOES

Dada a importancia que se reveste ao tema Utilizagdo do Marketing Digital na
Compra e Venda de Produtos e Servicos, na Agéncia de Markerting Digital Papaya,
Bairro da Maianga. E com bases nas conclusdoes e de forma a contribuir para a

melhoria do nivel de rendimento dos trabalhadores, sugerimos o seguinte:

v" Que haja mais aten¢éo ao realizar uma compra ou venda de produtos ou

qualquer que seja 0 servico;

v Que haja mais formacdes sobre a Utilizacdo do Marketing Digital na
Compra e Venda de Produtos e Servicos, na Agéncia de Markerting

Digital Papaya;

v" Que a direc¢do da Agéncia de Markerting Digital Papaya cria programas

digitais seguros tanto para Agéncia bem como para os clientes;

v" Que haja mais seriedade nos seus trabalhos.
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