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O USO DAS MIDIAS DIGITAIS COMO ESTRATEGIA DE MARKETING: UM
ESTUDO NA EMPRESA MAO NA RODA.

SILVA, Kellyta Luanny Pereira!
PEGORARO, Fabio?

RESUMO

Marketing é o processo de determinar e manter relagbes de trocas reciprocas de
produto e valor, com clientes e outros grupos de interesse”. Definir uma estratégia de
marketing ndo € uma obrigacao facil. Existem diversas duvidas de quais estratégias
sdo mais adequadas ou quais sdo mais recomendadas para o tipo de negocio. O
presente estudo refere-se a uma pesquisa descritiva e exploratéria com coletas de
dados realizada na empresa Mao na Roda. Manter-se diferente no mercado é uma
tarefa que exige planejamento, acdes préaticas direcionadas a essa finalidade.
Existem estratégias que podem ajudar a empresa a conseguir essa condicdo de
forma consciente, fazendo com que a se sustente no mercado, sendo capaz de
suprir as necessidades de seus clientes e aumentando suas vendas, sendo assim de
grande importancia para o negécio. Assim, foi realizada uma entrevista com o gestor
da empresa e a aplicacdo de um questionario com 113 clientes, selecionados
aleatoriamente. Em suma, a partir das informagdes colhidas na entrevista com o
gestor e com os clientes da empresa € possivel inferir que a empresa ainda nao esta
posicionada nas redes sociais e isso impacta significativamente sua relacdo com os
clientes e também com a quantidade de vendas. Assim, se faz necessario a criagdo
de redes sociais que melhorem a relacdo com os clientes e que impactam
diretamente a percepcdo dos mesmos em relagdo aos produtos e servicos
oferecidos.

Palavras-chave: Marketing. Empresa. Midias digitais.

ABSTRACT

Marketing is the process of determining and maintaining relationships of reciprocal
exchanges of product and value, with customers and other interest groups ”. Defining
a marketing strategy is not an easy obligation. There are several doubts as to which
strategies are most suitable or which are most recommended for the type of
business. The present study refers to a descriptive and exploratory research with
data collections carried out at the company Mao na Roda. Thus, an interview was
conducted with the company manager and the application of a questionnaire with 113
customers, selected at random. In short, from the information gathered in the
interview with the manager and the company's customers, it is possible to infer that
the company is not yet positioned on social networks and this significantly impacts its
relationship with customers and also with the amount of sales. Thus, it is necessary
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to create social networks that improve the relationship with customers and that
directly impact their perception of the products and services offered.

Key Words: Marketing. Company. Digital media.

1 INTRODUCAO

O marketing é fundamental para a empresa diante da alta competitividade no
mercado, através dessa acdo é possivel conhecer as necessidades e desejos dos
clientes. Nickels e Wood (1999, p. 04) apontam que “Marketing € o processo de
determinar e manter relagdes de trocas reciprocas de produto e valor, com clientes e
outros grupos de interesse”. Definir uma estratégia de marketing ndo é uma
obrigacéo facil. Existem diversas davidas de quais estratégias sdo mais adequadas
ou quais sao mais recomendadas para o tipo de negdcio.

Manter-se diferente no mercado é uma tarefa que exige planejamento, acfes
praticas direcionadas a essa finalidade. Existem estratégias que podem ajudar a
empresa a conseguir essa condigcdo de forma consciente, fazendo com que a se
sustente no mercado, sendo capaz de suprir as necessidades de seus clientes e
aumentando suas vendas, sendo assim de grande importancia para o negocio.

O marketing nas midias socias tem sido uma tendéncia bastante eficaz nos
ultimos tempos, por ser uma ferramenta que proporciona uma comunicacdo entre
pessoas de qualquer lugar. E uma estratégia na qual se utilizam das principais redes
sociais como mecanismo para divulgacdo de uma empresa, com isso a distancia da
empresa e seus clientes pode ser minimizada, dando-os a possibilidade de conhecer
sobre seu negocio e 0s servicos prestados, através de campanhas e atraindo
consumidores ndo apenas da cidade mais também da regido. E um componente
essencial no cotidiano de qualquer negocio para alcancar bons resultados na
aquisicao de novos clientes.

Diante disso, a Distribuidora M&o na Roda Eireli € uma empresa que se
encontra a 23 anos no mercado, administrada pelo gerente Mariano Alves Correia,
atendendo no seguimento automobilistico, atuando no ramo de prestacdo de
servicos e comercio varejista, suas principais atividades: servicos de borracharia
para veiculos automotores, servicos de alinhamento e balanceamentos para veiculos

automotores, soldas em aluminio (Tig), desempenos, pinturas de rodas de veiculos.



Hoje a empresa possui um sistema de soldagem de ultima geracéo, a solda Mig, que
mantém o padrdo original das soldas feitas quando da montagem do veiculo na
fabrica, contém variedades em modelos de rodas para veiculos de qualquer marca.

O responsavel pelos procedimentos a serem adotados na prestacao de
servico da empresa é de inteira responsabilidade do proprietario que dirige a
empresa, e nao possui nenhuma uma formacao.

Comercio por varejo de pecas e acess0Orios novos para veiculos automotores,
comercio por varejo de pneumaticos e camaras-de-ar, comercio de rodas para
veiculos automotores. Instalada na cidade de Gurupi regido sul do estado do
Tocantins sendo umas das lojas pioneiras da comercializagdo de rodas e pneus para
veiculos.

A empresa foi fundada com a raz&o social Rodas e Rodas Ltda- ME e um
CNPJ diferente onde contavam com outros sOcios, porém sempre com a mesma
administracdo, e no mesmo endereco atual, no ano de 2011 foi visto uma
necessidade de transicdo de nome e CNPJ, (motivos nao questionados ao
proprietario) como dito acima, sua atual razéo Distribuidora Mdo Na Roda Eireli.

A maior parte da clientela concentra-se na cidade de Gurupi-To, o perfil do
consumidor € de ambos 0s sexos, porém sO quem procura 0S Servicos sdo pessoas
gue precisam de uma recuperacdo de roda, reformas, concerto de pneus, troca de
pneus ou algum dos servigos e produtos que séo oferecidos, idade acima de 18
anos, atendimento é feito para qualquer classe.

A empresa Mao na roda ndo possui um planejamento estratégico, com
missao, visdo, valores, objetivos e um plano de acdo definido. Isto significa que a
empresa ndo pratica o pensamento estratégico.

A estrutura organizacional da empresa é bastante enxuta, contando apenas
com gerente- proprietario que administra a empresa, um vendedor que auxilia no
administrativo que também intermedia como a equipe do operacional e a direcéo, a
equipe responséavel pelos servicos é formada por trés pessoas, sendo assim a
empresa € composta por cinco funcionarios. A empresa ¢é divida em 3 ambientes, a
loja para comercializacdo dos produtos, ao lado uma borracharia onde esta o acesso
para os veiculos e aos fundos onde se é realizado alguns dos servicos e também

utilizado para estocagem.



A empresa por seu numero de funcionarios, classifica-se como pequeno
porte. Com recursos humanos limitados mais o suficiente para sobrevivéncia da
empresa.

A empresa conta com uma grande vantagem, que é sua localizacdo, se
encontra proximo a Br 153, tendo também viajantes como parte de seus clientes,
tanto que no finais de ano, como nos meses de Novembro, Dezembro e Janeiro 0
indice de prestacdo de servicos aumentam, feriados prolongados também podem ser
incluidos. Epocas de chuvas, causam buracos nas Br’s, sempre acontece de alguma
pessoa bater o carro em buracos, furar pneus, pela facil localiza¢éo logo encostam
na empresa.

Os principais objetivos da empresa atualmente sdo: se manter no mercado
sendo o primeiro em prestacao de servicos e vendas de pneus e rodas, servindo de
referéncia para aqueles que procuram o0s servigos e produtos. Para atingir esses
objetivos existe uma preocupacao da direcédo para transmitir essa mensagem a seus
funcionarios, que buscam junto a direcdo da empresa, meios para viabilizacdo de
metas.

A empresa no momento atual ndo utiliza nenhuma estratégia de marketing
para divulgacdo dos servigos/ Produtos. Por ser uma empresa que esta ha muitos
anos no mercado, uma grande parte da populacdo da cidade de Gurupi-TO ja a
conhece, e também como dito acima a sua localizacdo contribui bastante, por
também ser um local de grande fluxo de movimentacdo de veiculo em frente ao
estabelecimento.

Diante disso, o presente trabalho tem como objetivo apresentar as estratégias
utilizadas pela empresa alvo da pesquisa, enfatizando-as por midias sociais e
mostrando como a empresa funciona em relacdo ao atendimento das necessidades

dos seus clientes.



2 METODOLOGIA

O presente estudo refere-se a uma pesquisa descritiva e exploratéria. Sobre a
pesquisa descritiva, Roesch (1999, n.p.) afirma que o objetivo é obter um levantamento
ou informacdes sobre uma populacdo, como exemplo de censos, levantamento de
opinido publica, ou pesquisas de mercado, ou seja, sao aquelas que procuram fatos
descritivos, buscando informacdes necessarias para acao.

Para Trivifios (1987, p. 112):

“Os estudos descritivos podem ser criticados porque pode existir uma
descricdo exata dos fendmenos e dos fatos. Estes fogem da possibilidade de
verificagdo através da observagéo. Ainda para o autor, as vezes nao existe por
parte do investigador um exame critico das informacbes, e o0s resultados
podem ser equivocados; e as técnicas de coleta de dados, como questionarios,
escalas e entrevistas, podem ser subjetivas, apenas quantificaveis, gerando
impreciséo. ”

Na pesquisa exploratéria GIL (2007, n.p.) afirma que:

“Este tipo de pesquisa tem como objetivo proporcionar maior familiaridade
com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipoteses.
A grande maioria dessas pesquisas envolve: (a) levantamento bibliogréfico;
(b) entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o
problema pesquisado; e (c) analise de exemplos que estimulem a
compreensdo.” (GIL, 2007, n.p.)

Os instrumentos utilizados para coleta de dados foram formularios para aplicacdo
de uma entrevista, pesquisa bibliografica e um questionario. A entrevista foi realizada
com o gestor da empresa e o0 questionario foi aplicado para 113 funcionarios da
empresa, levando-se em consideracao o calculo amostral realizado.

Foi realizado um levantamento bibliografico sobre o tema em questdo, onde
buscou-se auxilios em livros e artigos, possibilitando uma extracdo de dados para
compor o trabalho desenvolvido.

Foi aplicado um formulario como instrumento de coleta de dados. O formulario é
um dos instrumentos fundamentais para a investigacdo social, do qual o sistema de
coleta de dados consiste em receber informacdes diretamente do entrevistado.

Nogueira (1968, p.129) apud Marina de Andrade Marconi e Eva Maria Lakato

descreve o formulario como:



Uma lista formal, catalogo ou inventario destinado a coleta de dados
resultantes quer da observagédo, quer de interrogatério, cujo preenchimento é
feito pelo proprio investigador, a medida que faz observagfes ou recebe as
respostas, ou pelo pesquisado, sob sua orientacdo. (ANDRADE; LAKATO,
2007, pag. 112).

Isto é, a caracterizagdo do formulario com questées a serem preenchidas se da
por meio do contato face a face entre entrevistado e o investigador.

A entrevista foi realizada junto ao gestor da organizagdo. Segundo Cervo &
Bervian (2002, n.p.), a entrevista é uma das principais técnicas de coletas de dados e
pode ser definida como conversa realizada face a face pelo pesquisador junto ao
entrevistado, seguindo um método para se obter informacdes sobre determinado
assunto. A aplicacdo do questionario foi feita aos clientes que foram a empresa adquirir
produtos ou servicos no periodo de agosto a outubro do ano de 2020. A analise de
dados foi desenvolvida através de planilha do Microsoft Excel e os calculos estatisticos
a partir do programa BioEstat 5.0.

A andlise desenvolvida pela entrevista serd a qualitativa, onde pretende-se
conseguir uma melhor clareza das acdes, esclarecer os porqués das coisas, e expondo
0 que convém ser feito. A presente pesquisa se classifica também como pesquisa
guantitativa pois ir4 avaliar elementos mensuraveis devido a utilizacdo questionarios de
multipla escolha que permitem transformar em dados numéricos as informacdes
coletadas.

Malhotra (2001, n.p.) afirma que os dados obtidos sdo quantificados por meio de
calculos e procedimentos estatisticos. Assim quantitativamente serdo analisados os

dados do questionario aplicado aos clientes da empresa Mao na Roda.

3 REVISAO DE LITERATURA

3.1 CONCEITO DE MARKETING

Conhecer a origem e os conceitos do marketing € primordial para um melhor
entendimento sobre as abordagens dos autores, e o processo de atuacdo dos cc  ‘tos
de marketing que é de fundamental importancia.

O marketing pode ser percebido em varios ambientes e ocasifes de modo formal
ou informal. Na apresentacdo de um determinado produto ou servico, em diversos

anuncios, nas grandes e pequenas empresas, na internet, na intermediacdo entre as
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organizacbes e seus clientes, e até mesmo antes do produto ter sido lancado no
mercado.

Segundo Kotler e Armstrong (2003, p. 3), o marketing é “um processo
administrativo e social pelo qual individuos e grupos obtém o0 que necessitam e
desejam, por meio da criacdo, oferta e troca de produtos e valor com os outros”.

Para Lacombe e Heilborn (2003, p. 120), marketing refere-se ao conjunto de
atividades que tém por fim consumar as relagdes de troca entre duas ou mais partes
interessadas, sendo que cada parte tem algo a oferecer como bens servicos, moeda e
crédito e cada parte deve ter capacidade de comunicacao.

O marketing também pode ser definido como um sistema integrado de
atividades, que planeja, promove e distribui produtos desejados para consumidores
atuais e potenciais, ou seja, desenvolve produtos a fim de atender as necessidades
dos clientes (TELLES, 2003, n.p.). Afinal qual a definicdo de marketing? Varias
pessoas definem apenas como o ato de vender e anunciar, porem ele ndo esta
ligado somente a isto, pois essas areas podem ser entendidas como variaveis ou
apenas uma participacdo do marketing. O marketing ndo pode ser entendido apenas
como o ato da venda, mas sim em identificar e satisfazer as necessidades dos clientes.

Segundo Baker (2005, n.p.) marketing tem a funcdo de comunicar as qualidades
de uma organizacdo, com a finalidade de torna-la atraente perante seus concorrentes e
principalmente ao seu mercado alvo.

De acordo com Etzel, Walker e Stanton (2001, p. 11), o “conceito de Marketing é
baseado em trés crencas, onde todo o planejamento e as operacdes devem ser
orientados para o cliente. Isto é, todos os departamentos e funcionarios devem estar
empenhados em contribuir para a satisfagdo das necessidades do cliente”.

Ja para Las Casas (2002, p. 15) marketing € “a area do conhecimento que
engloba todas as atividades concernentes as relacdes de troca, orientada para a
satisfacdo dos desejos e necessidades dos consumidores”.

Segundo Kotler (2006, p. 4), “0 marketing envolve a identificacdo e a satisfagéo
das necessidades humanas e sociais.” Ele mostra sua capacidade, transformando as
necessidades em oportunidades. Para ele, “os profissionais de marketing envolvem-se
no marketing de bens, servicos, eventos, experiéncias, pessoas, lugares, propriedades,
organizagdes, informacdes e ideias” (KOTLER, 2006, p. 6). A partir dessa abordagem

pode-se ver a real importancia do marketing nas organizacdes, pois envolve todos 0s
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seus setores.

Kotler e Armstrong (2003, p. 3) afirmam que “a funcdo do marketing, mais do que
qgualquer outra nos negoécios, € lidar com os clientes, entender, criar, comunicar e
proporcionar ao cliente valor e satisfacdo constitui a esséncia do pensamento e da
pratica do marketing”. Saber como manter os clientes satisfeitos e conquista-los
diariamente, compreendendo e atendendo o mercado com muita eficiéncia suprindo
suas necessidades e desejos sendo o diferencial perante seus concorrentes.

Segundo Cobra (2003, n.p.) marketing define-se como um processo na sociedade
pelo qual a estrutura da demanda para bens econdmicos e servicos é antecipada ou
abrangida e satisfeita através da concepc¢do, promocéo, troca e distribuicdo fisica de
bens e servigos.

De acordo com Kotabe (2000, p. 30):

“O conceito de marketing como uma atividade corporativa criativa que
envolve o planejamento e a execuc¢ao da concepc¢édo, determinacdo de preco,
promocéo e distribuicdo de ideias, produtos e servicos em uma troca que néao

apenas satisfaz as necessidades atuais dos consumidores, mas também
antecipa e cria suas necessidades futuras com determinado lucro.”

Um dos grandes desafios na area de marketing consiste em entender o cliente,
conhecer suas expectativas antes, durante e apds a prestacdo de servicos ou a venda
do produto, observando suas necessidades e desejos como também identificar as
satisfacfes ou insatisfacfes contraidas pelo servigo vendido ou consumo do produto.

As definicdes de marketing mostram que o principal objetivo € proporcionar
produtos e servigos que satisfacam os desejos do cliente e que venham a satisfazer as

suas expectativas.

3.2MIDIAS DIGITAIS
A Internet é essencialmente um meio de comunicacdo multidirecional, ou
interativa (HOFFMAN; NOVAK, 1996, n.p.). “Desde que a Web se tornou publica no
inicio dos anos 90 o mundo virtual viu nascer ferramentas e organizacdes que mudaram
a forma como as pessoas e as empresas se comunicam. As empresas “ponto com” mais
conhecidas e valiosas adotam o modelo de negécios de venda de espacgos e

mensagens publicitarias, algo muito parecido com os meios de comunicacdo
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tradicionais.” (LIMA et al, 2013).

E interessante ver que com o passar do tempo as coisas foram melhorando, e se
aprimorando de forma a se tornarem o que sao hoje, dentro da tecnologia podemos citar
um entre varios existentes, o marketing digital.

A utilizacdo das redes sociais na internet, antes mais comum em empresas de
tecnologia e comeércio eletrénico, tornou-se hoje um importante meio para se aproximar
dos clientes e aumentar as vendas. Elas podem ser usadas tanto por multinacionais
para informar o lancamento de produtos e servi¢os, quanto pela padaria do bairro para
avisar o horario do pdo quente.

As empresas que desejam acompanhar as mudancas tecnolégicas e
principalmente as mudangcas no comportamento dos consumidores devem se adequar
rapidamente a essas mudancas. Um exemplo claro e simples para que essas mudancas
ocorram é o fato do relacionamento do consumidor com seu cliente.

Segundo Kotler (2006, p.18) “um dos objetivos do marketing é estabelecer
relacionamentos profundos e multifacetados com clientes, membros de canal e outros
parceiros de marketing”.

Com as ferramentas certas, vocé pode enviar a sua mensagem para um publico
especifico, com base na localizacdo, idade e sexo. Este conhecimento pode ajuda-lo a
elaborar as campanhas e ofertas de produtos, trazendo maior retorno sobre o
investimento.

Ovaska e Leino (2008, n.p.; apud Lima et al 2013, p. 9) salientam que “os sites de
redes sociais apresentam como um aspecto em comum o fato dos usuérios terem
disposicéo para produzir um conteudo e compartilhd-lo com os outros”.

A midia social, por sua vez € o meio que uma rede social especifica utiliza para
se comunicar. Existem diversos tipos, com finalidades distintas com um publico alvo
especifico, e ainda possuem foco em contatos profissionais, amizades, relacionamentos
amorosos dentre Varios outros.

Segundo Torres (2009, p. 241), “a midia € o meio pelo qual a publicidade é
veiculada”. Na Internet, atualmente, ela se apresenta de varias formas, sendo possivel
divulgar uma marca através de um grande numero de midias digitais como: publicidade
online, e-mail marketing, sites, blogs, redes sociais entre outros.

“O avancgo tecnologico permitiu que novas ferramentas fossem criadas permitindo

maior interatividade entre as pessoas. Com o passar do tempo, observou-se que tais
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ferramentas poderiam ser utilizadas também pelas organizacbes e que, se usadas de
maneira assertiva, poderiam contribuir com a manutencdo do relacionamento com 0s
clientes e divulgacdo da marca e/ou produto, proporcionando vantagem competitiva.
(BALDAN et al., 2011, apud Lima et al, 2013, p. 9).

A estratégia serve de base para 0os empresarios conseguirem meios de atingirem
seus objetivos, buscando alavancar seus processos de vendas a fim de melhorar o bom
desenvolvimento de seu negadcio.

Apesar de termos a televisdo, o radio, as revistas e os jornais, como fontes de
anuncios, hoje existe uma forma mais rapida de comunicacgéo e interagdo que ganhou
espaco muito rapido em curto espaco de tempo, que € o uso da internet por meio das
redes sociais, como Instagram, WhatsApp, Facebook, Twitter entre varios outros, que
estdo de forma gratuitas disponiveis para seus Usuarios.

As redes sociais sao valiosas para sua marca, uma vez que a torna mais
acessivel para novos clientes, com a consequente fidelizacdo dos clientes ja existentes.

O Facebook, a maior rede social do mundo, busca cada vez mais espago no
Brasil. Para isso, além de fazer adaptacdes a cultura do Pais, teve que definir novos
critérios para assegurar a privacidade dos usuarios e manté-los conectados (MANSUR,;
GUIMARAES, 2010, n.p.)

Com as ferramentas acima € possivel criar boas estratégicas de marketing digital,
mas € preciso entender que todos o0s objetivos a serem tracados serdo baseados
diretamente, no publico alvo em que a empresa procura atingir. Com a transformacéao
digital, as empresas devem estar sempre atentas em seus consumidores, desta forma,

todas as taticas e conteldo criados devem esta ao interesse de seus clientes.

3.2.1 Sites

De acordo com Santos (2014, p. 24) “o site € de suma importancia no meio da
publicidade na internet, tendo em vista que é utilizado das mais variadas formas para
promocéao do produto/servico e interacdo com o publico em geral. Através de linguagem
em HTML proporcionam o compartilhamento de informacdes (texto, audio, video, etc)
diante o fato de existir inumeras programacgdes residentes no proéprio site em questao”.
Torres (2009, p.

52) “afirma que ao usar um site para a divulgacdo pode-se englobar ainda inUmeras
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midias sociais, blogs, comércio eletrénico, comunicacdo direta e jogos todos esses em
conjuto para se alcangar os objetivos”.

Ogden e Crescitelli (2007, apud SANTOS, 2014, p.24) “citam que, para que haja
o real interesse em se acessar um site, € necessario estudar o que ja existe e assim
entender o que pode chamar atencdo dos usuarios e o que pode funcionar nesse
ambiente. Também é de extrema importancia que se conheca o publico-alvo em seu
segmento de atuacdo, para que se possa ser oferecido fungbes e ferramentas que
realmente sejam uteis e possuam procura na rede”.

Ainda conforme Ogden e Crescitelli (2007, apud SANTOS, 2014, p. 24) destaca-

se, ainda, mais quatro acdes que devem ser feitas em um site:

Disponibilizar informacdes - tornar o acesso facil e descomplicado é se
aproximar dos desejos de quem usa a Internet; deixar claro aos clientes
tanto o conteddo quanto os contatos - criar espagos para solucionar
possiveis duvidas e fazer do site um canal interativo; estar em constante
atualizacdo - as informacfes contidas no site precisam estar sempre
renovadas e corretas para gerar confiabilidade em quem as |1€; dar atencdo
aos e-mails — as mensagens devem ser respondidas brevemente, de forma
clara e profissional. (Ogden e Crescitelli, 2007, apud SANTOS, 2014, p. 24).

3.2.2Redes sociais

“As redes sociais na internet, ou midias sociais, sdo sites onde os usuarios se
cadastram, registram seus dados pessoais, nos chamados perfis, e podem se
relacionar com outras pessoas, publicando fotos, enviando mensagens e criando listas
de amigos.” (TORRES 2009, p. 74):

Nos tempos de hoje a utilizacdo da internet vem se tornando cada vez maior, e €
impossivel falar de internet sem citar as redes soécias, que se tornou uma ferramenta
bastante poderosa nas maos das pessoas. Acesso rapido e simples a muitas
informacdes, e se tratando de uma empresa é uma excelente ferramenta de feedback,
informacdes negativas e positivas sobre tal servico ou produto. E sendo assim as
empresas também devem ficar atentas ao que os consumidores colocam, pois o
espaco € utilizado ndo sO para publicacbes como também para compartiihamento,
comentarios que expressam sua opinido, e podem ser espalhado rapidamente,
podendo também torna-se prejudicial a imagem da empresa.

Para Torres (2009, p. 61):
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A Internet se tornou um ambiente que afeta o marketing de sua empresa de
diversas maneiras, seja ha comunicacdo corporativa seja na publicidade, e
continuara afetando o marketing mesmo que vocé ndo invista um centavo
nela. Ao contrario da midia tradicional, em que o controle é dos grupos
empresariais, na Internet o controle € do consumidor. Assim, mesmo que
vocé ndo participe dela, seus consumidores estao la, falando sobre seus
produtos e servi¢os, comparando sua empresa com as da concorréncia, e
finalmente, buscando formas de se relacionar com sua marca.

Ainda sobre as redes socias Marteleto afirma que “a rede social, derivando
deste conceito, passa a representar um conjunto de participantes autbnomos, unindo

ideias e recursos em torno de valores e interesses compartilhados”.
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4 DISCUSSAO E ANALISE DOS RESULTADOS

A empresa em questdo possui a razdo social, Distribuidora Mo na roda Eireli-
ME, do nome fantasia M&o na Roda, fundada em janeiro de 1996, Localizada na Rua 31
de Marco n° 1507, Quadra 274 Lote 10, CEP. 77402-030 no municipio de Gurupi-
Tocantins. Contato: (63)

3312 1094.

Diante disso, a Distribuidora M&o na Roda Eireli € uma empresa que se encontra
ha 23 anos no mercado, administrada pelo gerente Mariano Alves Correia, atendendo
no seguimento automobilistico, atuando no ramo de prestacdo de servicos e comercio
varejista, suas principais atividades: servicos de borracharia para veiculos automotores,
servicos de alinhamento e balanceamentos para veiculos automotores, soldas em
aluminio (Tig), desempenos, pinturas de rodas de veiculos. Hoje a empresa possui um
sistema de soldagem de ultima geracao, a solda Mig, que mantém o padrao original das
soldas feitas quando da montagem do veiculo na fabrica, contém variedades em
modelos de rodas para veiculos de qualquer marca.

O responsavel pelos procedimentos a serem adotados na prestacao de servico
da empresa é de inteira responsabilidade do proprietario que dirige a empresa, e nao
possui nenhuma uma formacgéo.

Comercio por varejo de pecas e acessoOrios novos para veiculos automotores,
comercio por varejo de pneumaticos e camaras-de-ar, comercio de rodas para veiculos
automotores. Instalada na cidade de Gurupi regido sul do estado do Tocantins sendo
umas das lojas pioneiras da comercializacédo de rodas e pneus para veiculos.

A empresa foi fundada com a razdo social Rodas e Rodas Ltda- ME e um CNPJ
diferente onde contavam com outros SsOcios, porém sempre com a mesma
administracao, e no mesmo enderec¢o atual, no ano de 2011 foi visto uma necessidade
de transicdo de nome e CNPJ, (motivos ndo questionados ao proprietario) como dito
acima, sua atual razdo Distribuidora Mao Na Roda Eireli.

A maior parte da clientela concentra-se na cidade de Gurupi-To, o perfil do
consumidor é de ambos 0s sexos, porém s6 quem procura 0S Servicos Sao pessoas que
precisam de uma recuperacao de roda, reformas, concerto de pneus, troca de pneus ou

algum dos servicos e produtos que sao oferecidos, idade acima de 18 anos,
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atendimento é feito para qualquer classe.

A empresa Mao na roda ndo possui um planejamento estratégico, com missao,
visao, valores, objetivos e um plano de acdo definido. Isto significa que a empresa nao
pratica o pensamento estratégico.

A estrutura organizacional da empresa é bastante enxuta, contando apenas com
gerente- proprietario que administra a empresa, um vendedor que auxilia no
administrativo que também intermedia como a equipe do operacional e a direcao, a
equipe responsavel pelos servicos € formada por trés pessoas, sendo assim a empresa
€ composta por cinco funcionarios. A empresa € divida em 3 ambientes, a loja para
comercializacdo dos produtos, ao lado uma borracharia onde esta o acesso para 0s
veiculos e aos fundos onde se é realizado alguns dos servi¢os e também utilizado para
estocagem.

A empresa por seu numero de funcionérios, classifica-se como pequeno porte.
Com recursos humanos limitados mais o suficiente para sobrevivéncia da empresa.

A empresa conta com uma grande vantagem, que € sua localizagéo, se encontra
préximo a Br 153, tendo também viajantes como parte de seus clientes, tanto que no
finais de ano, como nos meses de Novembro, Dezembro e Janeiro o indice de
prestacao de servicos aumentam, feriados prolongados também podem ser incluidos.
Epocas de chuvas, causam buracos nas Br's, sempre acontece de alguma pessoa bater
o carro em buracos, furar pneus, pela facil localizagéo logo encostam na empresa.

Os principais objetivos da empresa atualmente sdo: se manter no mercado sendo
0 primeiro em prestacgdo de servigos e vendas de pneus e rodas, servindo de referéncia
para agueles que procuram 0s servi¢cos e produtos. Para atingir esses objetivos existe
uma preocupacao da direcdo para transmitir essa mensagem a seus funcionarios, que
buscam junto a dire¢cdo da empresa, meios para viabilizacdo de metas.

A empresa no momento atual ndo utiliza nenhuma estratégia de marketing para
divulgacdo dos servicos/ Produtos. Por ser uma empresa que esta a muitos anos no
mercado, uma grande parte da populacdo da cidade de Gurupi-TO ja a conhece, e
também como dito acima a sua localizacéo contribui bastante, por também ser um local
de grande fluxo de veiculos.

Nesse sentido, para coleta de dados foi realizada uma entrevista com o
proprietario, proprietario e gestor da empresa em questao. A entrevista foi realizada no

dia 09 de Outubro de 2020. As informacdes obtidas na entrevista sdo de grande
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importancia para resolucao da nossa problematica: O uso das midias digitais como
estratégia de marketing é eficaz para fidelizacdo dos clientes e ampliacdo das
vendas?

Assim, a primeira pergunta realizada foi: A empresa estd a quanto tempo no
mercado? O gestor respondeu que “Distribuidora M&o na roda Eireli € uma empresa que
se encontra a 23 anos no mercado”.

A segunda questao perguntava sobre quais eram os produtos/servicos oferecidos
na loja. Como resposta, o gestor discorreu que os servigos oferecidos sdo “Servigos de
borracharia para veiculos automotores, servicos de alinhamento e balanceamentos para
veiculos automotores, soldas em aluminio (Tig), desempenos, pinturas de rodas de
veiculos. Hoje a empresa possui um sistema de soldagem de ultima geracdo, a solda
Mig, que mantém o padrao original das soldas feitas quando da montagem do veiculo na
fabrica, contém variedades em modelos de rodas para veiculos de qualquer marca.
Comeércio por varejo de pecas e acessoOrios novos para veiculos automotores, comeércio
por varejo de pneumaticos e camaras-de-ar, comercio de rodas para veiculos
automotores”.

A terceira questdo era relacionada a estratégias de precos, se a empresa possuli
ou ndo. Como resposta, o gestor discorreu que “Nao. Os pregos sao definidos por mim
mesmo, conforme eu acho justo e adequado cobrar por determinado servigo ou produto.
Porém gosto de observar os precos doc concorrentes para nao fugir muito do normal.
Nenhuma estratégia bem definida.”

A guarta questdo estava relacionada ao ponto comercial, foi questionado se o
gestor considerava um bom local e se a organizacdo o satisfazia. Como resposta, o
gestor discorreu que “Nosso ponto comercial é bem localizado, se encontra no centro da
cidade e é bem acessivel as pessoas, fica de encontro a br 153 na qual hd uma grande
passagem de veiculos, e proxima a entrada da cidade, também existe um grande
transicdo de carros, pois fica no trevo da br.”

A quinta questdo estava relacionada aos meios de comunicagédo utilizados pela
empresa e quais seriam os meios. Assim, o gestor respondeu que “ndo utilizam de
nenhuma estratégia de marketing, ou seja, ndo possuem ninguém responsavel por tais
politicas. Os clientes demostram necessidades e desejos através da convicgdo de um

produto com maior durabilidade a um preco baixo séo identificados pelos colaboradores
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através de conversas informais com os proprios clientes, e essas informacdes sao
passadas ao gestor”.

Nessa linha de raciocinio, também foi questionado se a empresa estaria aberta a
novas formas de divulgagdes e quais seriam elas. Foi respondido que “Sim, visando a
necessidade de que uma empresa precisa divulgar seus servicos e produtos. A nossa
empresa ndo € diferente, a gente percebe uma grande falha nisso ai, quando nao
realizamos um marketing. Entdo estamos abertos a isso, porém nosso capital de giro
nao nos permite isso no momento. Entdo algo que nao teria custo muito alto poderia
adotar essas ferramentas.”

A sexta questdo era sobre qual o publico alvo da empresa. Logo, 0 gestor
respondeu que “A maior parte da clientela concentra-se na cidade de Gurupi-To, o perfil
do consumidor € ambos 0s sexos, porém s6 quem procura 0S Servicos sao pessoas que
precisam de uma recuperacéo de roda, reformas, concerto de pneus, troca de pneus, ou
algum dos servicos e produtos que sao oferecidos, idade acima de 18 anos,
atendimento é feito para qualquer classe.”

A sétima questdo discorria sobre a opinido do gestor em relacdo ao uso das
midias digitais e sua eficiéncia na interagdo com os clientes, além da divulgacédo da
empresa e produtos. Dessa maneira, o gestor enunciou que “Como dito anteriormente
as midias digitais estd a frente nos dias atuais, e presente na vida da maioria das
pessoas, possibilitando uma proximidade entre as pessoas indepedente do lugar que
eles estejam, proporcionando uma interacdo entre elas. Diante disso vejo que possa
trazer bons resultados usando esse meio para divulgagao e interagdo com clientes.”

A oitava questdo estava relacionada a opinido do gestor sobre os beneficios
praticos referentes a utilizacdo de redes sociais. Assim, foi respondido que “Conquistar a
fidelizacdo dosa clientes (Mesmo ap0s a finalizacdo das vendas, manter o contato com
cliente, para estimuld-lo a uma nova compra ou uma recomendacao). Possui um custo-
beneficio (Com o orcamento meio baixo, e o capital de giro fraco nos ultimos meses, o
uso dessas ferramentas possui pouco custo. Acredito que podemos nos adequar a essa
modalidade). Mais utilidade e alcance de pessoas, tanto da cidade quanto das cidades
vizinhas.”

A nona e ultima questéo foi referente a os canais de comunicacao disponiveis na
empresa, se existiam e como funcionavam. O gestor relatou que “Nada formal, ndo

usamos de nenhum canal de comunicacdo. Mas sempre procuramos saber sobre
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guanto o0 nossos clientes estdo satisfeitos ou insatisfeitos. De uma forma mais
indefinida, uma conversa apos a finalizacdo de uma venda ou servigo”.

Nesse viés, a partir das informacdes colhidas na entrevista foi possivel inferir que
a empresa em estudo enfrenta dificuldades no mercado, sendo uma delas o baixo
capital de giro que nao a permite o investimento em agdes de marketing para promogéao
de sua imagem na busca por novos clientes, fidelizacdo e aumento de vendas. Contudo
surge o marketing digital com ac¢Bes em midias sociais, uma ferramenta que esta
continuo crescimento no mundo todo, acreditamos que existe nesse dominio um enorme
potencial para melhoramento e que seja para empresa de custo baixo.

Nessa linha de raciocinio, ap0ds a entrevista com o gestor, 113 clientes foram
escolhidos aleatoriamente para responder um questionario com 06 questdes elaboradas
com base no objetivo deste estudo. A primeira questao enunciava sobre quais as redes
mais utilizadas pelos clientes; sendo o Facebook, Facebook Messenger, Instagram,
Whatsapp as opcdes disponiveis para que o cliente respondesse. Dessa maneira, 73
clientes responderam que utilizam o Whatsapp com mais frequéncia; 12 clientes
responderam que utilizam o Instagram com maior frequéncia; 8 clientes responderam
gue utilizam o Facebook Messenger com mais frequéncia e 20 clientes responderam
que utilizam o Facebook com mais frequéncia (gréfico 1).

Gréafico 1: Redes sociais mais utilizadas

Redes sociais mais utilizadas

Instagram
Whatsapp
Facebook
Facebook Messenger

M Outros

Fonte: Préprio autor, 2020.

A segunda questao aborda a importancia que os clientes dao para a utilizacéo de
redes sociais por parte das empresas. Dessa maneira, 15 clientes responderam que

considera essa iniciativa sem importancia; 03 clientes responderam que consideram

19



pouco importantes; 08 clientes responderam que s&o indiferentes; 67 clientes
consideram muito importantes e 20 clientes responderam que consideram muito
importantes (grafico 2). Sendo assim, € possivel concluir que a presenca em redes

sociais aprofundam o relacionamento com clientes de forma positiva.
Gréfico 2: Importancia das redes sociais

Importancia das redes sociais

B Sem importancia

B Pouco importante

Indiferente
Importante

B Muito importante

Fonte: Préprio autor, 2020.

A terceira questdo questiona sobre por quais meios os clientes conhecem a
empresa em questdo. Assim, 23 pessoas responderam que conheceram através de
recomendacdes de outras pessoas; 65 pessoas responderam que conhecem por meio
da localizagcédo; 25 pessoas responderam que conhecendo a loja pessoalmente e
ninguém respondeu que conheceu a loja por outros meios (grafico 3). A partir desses
dados é possivel inferir que a localizacao € fator preponderante para que a loja adquira
novos clientes.

Gréfico 3: Meios de conhecimento sobre a loja

Meios de conhecimento sobre a
loja
M Recomendacgdes

M Pela localizagdo

Conhecendo
pessoalmente a loja

Outros
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Fonte: Préprio autor, 2020.

A quarta questdo foi sobre quais as fontes de informacdes que os clientes
utilizam para determinar uma compra. Assim, 85 clientes responderam que
propagandas da internet s&do determinantes durante uma compra; 8 clientes
responderam que utilizam propagandas televisas; 02 clientes responderam que utilizam
recomendacdes de pessoas e 20 clientes responderam que realizam suas compras
através de pesquisas na internet (grafico 4). Dessa forma, utilizar os meios de
comunicacdo para geracao de propagandas pode ser determinante para que novas

compras sejam realizadas na empresa.

Gréfico 4: Fontes de informacdes

Meios de informacgoes para
compras

M Propagandas
B Propagandas televisivas
Recomendacgdes

Pesquisas na internet

Fonte: Préprio autor, 2020.

Na quinta questao, foi questionado se os clientes gostam de receber informagdes
sobre a empresa no telefone, como ofertas de promocdes e produtos. Nesse
seguimento, 93 clientes responderam que ndo gostam de receber mensagens e
telefonemas com ofertas. Assim, apenas 20 clientes responderam que gostam de
receber informacBes sobre a empresa no telefone. Dessa forma, investir em redes
sociais se torna mais viavel, uma vez que, ndo houve relatos de que os clientes se

incomodam com a presenca digital de empresas.
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Gréfico 5: Informacdes via telefone

Informacgoes via telefone

mSim

® Nao

Fonte: Préprio autor, 2020.

A sexta e ultimas questéo se referiu a opinido dos clientes quanto a empresa criar
perfis comercias em redes sociais para melhor divulgar seus produtos e servigos. Assim,
100 clientes responderam que sim, € importante criar perfis para divulgacdo e 13
clientes responderam que n&o, ndo veem necessidade na criagdo de perfis para
divulgacdo (gréfico 6). Nesse sentido, aderir a rede sociais faz com que o
relacionamento seja estreitado e também para que os clientes conhegam a gama de
produtos que sao ofertados, sem necessariamente adentrar a loja fisica.

Gréfico 6: Criacdo de perfis comerciais

Informacgoes via telefone

B Sim

® Nao

Fonte: Préprio autor, 2020.
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Nesse seguimento, a partir dos dados colhidos nesta pesquisa foi possivel inferir
gue os clientes da empresa valorizam a presenca digital e corroboram para que redes
sociais sejam criadas para explorar os servi¢os prestados e produtos disponiveis. Dessa
forma, a insercdo de empresas em redes sociais é de fundamental importancia para
aprofundamento de relacionamentos, pois ocorre a interagdo direta com os clientes e

também se torna um canal direto de reclamacdes e sugestdes.
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5 CONCLUSAO

Em suma, a partir das informag¢des colhidas na entrevista com o gestor e com 0s
clientes da empresa é possivel inferir que a empresa ainda ndo esta posicionada nas
redes sociais e isso impacta significativamente sua relagdo com os clientes e também
com a quantidade de vendas. Assim, se faz necessario a criacdo de redes sociais que
melhorem a relacdo com os clientes e que impactam diretamente a percepcado dos
mesmos em relacdo aos produtos e servicos oferecidos.

Dessa forma, o gestor deixou claro que ainda existem lacunas que precisam ser
preenchidas, principalmente em questado de posicionamento nas redes sociais e também
em relagcéo a objetivos e condutas da empresa que devem ser claros para que haja um
crescimento efetivo da mesma no cenario local. No que tange o relacionamento com 0s
clientes, apesar da auséncia no meio digital, foi demonstrado que existe um bom
posicionamento pela empresa, no entanto, muitos clientes desejam a presenca da
empresa no meio digital.

Nesse sentido, este estudo se torna relevante, pois mostra caminhos que podem
ser percorridos pela empresa para que suas dificuldades atuais sejam rompidas e as
lacunas existentes possam ser preenchidas. O marketing se torna extremamente
relevante atualmente, pois atua diretamente na visdo que o cliente tera dos produtos e

servigos de uma empresa.

24



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

ADMINISTRACAO — SEMEAD, 14. 2011, S&o Paulo. Anais... Sdo Paulo: FEA/USP,
2011. p. 1-12.

ANDRADE, Maria Margarida de. Introduc&o a metodologia do trabalho cientifico. 9
ed. Sao Paulo: Atlas, 2009.

AQUINO, Dayane Queiroz Brito; SANTOS, Flavia; SILVA, Gabriela de Souza. O uso
do mébile marketing como ferramenta de interacdo entre as empresas e seus
consumidores. Marilia: UNIVEM, 2014.

CARVALHO, Alexandre, Historia e caracteristicas do Facebook Messenger
para Windows. 05 Agost 2019. Wondershare.

BAKER, M. J. Administracdo de marketing. 5. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2005.

CARRERA, F. (2009). Marketing Digital na Versédo 2.0 - O que nédo Pode
Ignorar. Edi¢des Silabo.

CERVO, A. L. BERVIAN, P. A. Metodologia cientifica. 5.ed. Sdo Paulo: Prentice Hall,
2002.

CHURCHILL JR, Gilbert A.; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os
clientes. Sao Paulo: Saraiva, 2003.

COBRA, Marcos. Marketing Basico: uma abordagem brasileira, 4 ed. S&o F
Atlas, 1997.

COBRA, Marcos. Plano estratégico de marketing. 3 ed. Sdo Paulo: Atlas,
1991. COBRA, Marcos. Administracdo de marketing. S&o Paulo: Atlas,
1992.

COSTA, Antonio R.; CRESCITELLI, Edson. Marketing promocional para
mercados competitivos: planejamento, implantagédo, controle. S&o Paulo: Atlas,

2003.

OVASKA, S.; LEINO, J. A survey on Web 2.0. Tampere: University
of Tampere/Department of Computer Sciences, 2008.

ETZEL, Michael J.; WALKER, Bruce J.; STANTON, William J. Marketing. Séo
Paulo: Makron Books, 2001.

FONSECA. Joao José Saraiva da. Metodologia da pesquisa cientifica.
25



GIL, Antbnio Carlos. Métodos e técnicas de pesquisa social. 5. ed. Sdo Paulo:
Editora Atlas S.A., 1999.

GIL, A. C. Métodos e técnicas de pesquisa social. 5.ed. Sdo Paulo: Atlas, 1999.

GIL, A.C. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sao Paulo: Atlas, 2007.

GIL, Antonio Carlos. Como Elaborar Projetos de Pesquisa. 4. ed. S&do Paulo:
Editora Atlas S.A., 2002.

GIULIANI, Antonio Carlos. Marketing contemporaneo: novas praticas de gestao:
com estudos de casos brasileiros. Sdo Paulo: Saraiva, 2006.

INSTAGRAM: SAIBA TUDO SOBRE ESTA REDE SOCIAL! 2016. Disponivel
em:https://rockcontent.com/blog/instagram/. Acesso em 23 de Out. 2019.

INSTAGRAM, 2013. Disponivel em: http://instagram.com/press/. Acesso em: dez. 2013.

KOTABE, Massaki; HELSEN, Kristian. Administracdo de marketing global. Séao
Paulo: Atlas, 2000.

KOTLER, Philip; KELLER, kevin Lane. Administragdo de marketing. Tradug&o
Moénica Rosenborg, Claudia Freire, Brasil Ramos Fernandes. 12 ed. S&o Paulo:
Pearson Prentice Hall, 2006.

KOTLER, Philip. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e
dominar mercados. Sao Paulo: Futura, 1998.

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administragcdo de marketing. 12 ed. S&o
Paulo: Person Prentice Hall, 2006. 750p. ISBN 85-7605-001-3.

KOTLER, Philip. Administragcdo de marketing: a edicdo do novo milénio. S&o
Paulo: Prentice Hall, 2000.

KOTLER, Philip. Administracdo de marketing. 12. ed. Sdo Paulo: Prentice Hall,
2006. KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Introdu¢cao de Marketing. Sdo Paulo:
LTC, 2003.

KOTLER, P. Administracdo de Marketing: andlise, planejamento,
implementacédo e controle / Philip Kotler; traducédo Ailton Bomfim Branddo —

5.ed. — 7. reimpr. — Sao Paulo: Atlas, 2009.

LACOMBE, Francisco; HEILBORN, Gilberto. Administracéo: principios e tendéncias.
Séo Paulo: Saraiva, 2003

26


http://instagram.com/press/

LAMBERTON, C., STEPHEN, A. T. (2016). A Thematic Exploration of Digital, Social
Media, and Mobile Marketing Research Evolution from 2000 to 2015 and an
Agenda for Future Research Inquiry. Journal of Marketing, 80 (November), 146-172.
Disponivel em: http://doi.org/10.1509/jm.15.0415. Acesso em 13 de Nov. 2019.

LAS CASAS, Alexandre L. Marketing de servi¢cos. 3 ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002.

LICHTENHELD, Amanda Ferre[ra; DUARTE, Caroline Velten; BORTOLON, Angelo.
INSTAGRAM COMO ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL: UMA PESQUISA
ACAO NA WOOD LANCHES. 2018.

LIMA, B. L.; NETO, O. N.; CARVALHO, D. T. o papel e a importancia das midias
sociais no composto de comunicacdo de pequenas empresas:. um estudo de
caso em micro- cervejaria. Ribeirdo Preto, agosto de 2013 Edig&o: 07/2013.

MALHOTRA, N. K. Pesquisa de marketing. 3.ed. Porto Alegre: Bookman, 2001.

MANSUR, Alexandre; GUIMARAES, Camila. E para todo mundo ver? Epoca, S&o
Paulo; n. 628, p. 80-82, 31 mai. 2010.

MARCONI, Marina de Andrade. LAKATO, Eva Maria.Tipos de pesquisa:
planejamento e execucao de pesquisas, amostragens e técnicas de pesquisa,
elaboracdao, analise e interpretacdo de dados. 6 ed. Sdo Paulo, 2007.

MARTELETO, Regina Maria. Analise de redes sociais: aplicacdo nos estudos de
transferéncia da informacao. Ciéncia da Informacéo, Brasilia, v. 30, n. 1, p. 71-81,
jan./abr. 2001.

MAXIMIANO, Anténio Cesar Amaru. Introducdo a administracdo. 5 ed. Sédo Paulo:
Atlas, 2000.

MCCARTHY, E. Jerome; PERREAULT, William D. Jr. Marketing Essencial:
Uma Abordagem Gerencial e Global. Sdo Paulo: Atlas, 1997.

NIELSEN, Ibope. Redes sociais lideram em aplicativos mais usados do Brasil.
2015.

NICKELS, William G; WOOD, Marian Burk. Marketing: Relationship, Quality,
Value. Rio de Janeiro: LTC, 1999.

OGDEN, J. R.; CRESCITELLI, E. Comunicagédo integrada de marketing:
conceitos, técnicas e praticas. James R. Ogden, Edson Crescitelli; traducéo
Cristina Bacellar. 22 Ed. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2007.

OLIVEIRA, Renarth Bustamante de; LUCENA, Wellington Machado. O Uso da

Internet e das Midias Digitais como Ferramentas de Estratégias de Marketing,
2012.

27


http://doi.org/10.1509/jm.15.0415

PAZ, Carolina Rodrigues. A Cultura Blog: questBes introdutérias. Revista
FAMECOS, n. 22, Dez. 2003.

PORTO, Camila. Facebook Marketing: Tudo que vocé precisa saber para gerar
negocios na maior rede social do mundo. Sao Paulo: Novatec, 2014.
RECUERO, Raquel. Redes Sociais na Internet. Porto Alegre: Sulina, 20009.

RESULTADOS DIGITAIS. Introducao ao marketing no instagram. 2019.

ROCHA, Angéla da; CHRISTENSEN, Carl. Marketing: teoria e pratica no Brasil. 2 ed.
Séo Paulo: Atlas, 1999.

ROESCH, Silvia Maria Azevedo. Projetos de Estagio e de Pesquisa em
Administracdo: guia para estagios, trabalhos de Conclusédo, Dissertacfes e
Estudo de Caso. 2. ed. Editora Atlas S.A., 1999.

SANTOS, Felipe André dos. Marketing na era digital: Analise da marca Chico Rei.
Juiz de Fora-MG, 2014, 59 p., Trabalho de Concluséo de Curso apresentado ao curso
de Comunicacao social/Jornalismo da Universidade Federal de Juiz de Fora — UFJF.

SEALE, C. New directions for critical internet health studies: representing cancer
experience on the web. Sociology of Health and lliness, v.27, n.4, p.515-540, 2005.

TELLES, Renato. Marketing empresarial. Sado Paulo: Saraiva, 2003.
TORRES, Claudio. A Biblia do Marketing Digital. Sdo Paulo: Novatec Editora, 2009.

TUDO SOBRE FACEBOOK. Disponivel em:
<https://canaltech.com.br/empresal/facebook/>. Acesso em 23 de outubro de 2019.

TRIVINOS, A. N. S. Introducdo & pesquisa em ciéncias sociais: a pesquisa
gualitativa em educacédo. Sado Paulo: Atlas, 1987. Disponivel em:
<http://www.ufrgs.br/cursopgdr/downloadsSerie/derad005.pdf>. Acesso em: 13 de Nov
2019.

VAZ, Conrado Adolpho. Google Marketing: o guia definitivo de marketing digital.
S&o Paulo: Novatec, 2010.

VERGARA, S. C. Projetos e relatorios de pesquisa em administracao. 5.
ed. Sao Paulo: Atlas, 2004. 106 p.

WALKER, B.J.; STANTON W.J. Marketing. Sao Paulo: Makron Books, 2001.
WESTWOOD, John. O plano de marketing. 2 ed. Sdo Paulo: Makron Books,
1996.

28


http://www.ufrgs.br/cursopgdr/downloadsSerie/derad005.pdf

ANEXOS | e Il - QUESTIONARIOS

FORMUARIO PARA ENTREVISTA COM
GESTOR DA RMPRESA

Essa pesquisa faz parte do Trabalho de Conclusdo do Curso de Administracdo da
Universidade de Gurupi- UnirG da académica Kellyta Luanny Pereira Silva, com o tema:
O USO DAS MIDIAS DIGITAIS COMO ESTRATEGIA DE MARKETING: UM
ESTUDO NA EMPRESA MAO NA RODA.

Sua informacdo sera de grande importancia para o desenvolvimento dessa estratégia,
com a finalidade de incrementar acGes para atingir os objetivos proposto.

Desde ja agradeco por sua

colaboracgéo. Obrigada!

Académica: Kellyta Luanny Pereira Silva

1. A empresa esta a quanto tempo no mercado?

2. Quiais séo os seus produtos/ servigos principais?

3. Possui alguma estratégia de precos?

4. Sobre o ponto comercial, considera esta bem organizado?

5. Como a empresa realiza sua divulgacdo? Por quais canais de comunicagao?

6. A empresa estaria aberta a utilizar novas formas de divulgagdo? Quais?

7. Qual o seu publico alvo?

8. Em sua opinido o uso das midias digitais &€ uma forma eficaz de interagir com

os clientes? Como além da divulgacdo da empresa e produtos, conhecer as necessidades dos

clientes?

9. Quais beneficios praticos o senhor acha que redes sociais podem trazer a sua
emprersa?

10. Os clientes possuem um canal de comunicacdo para criticas, sugestdes e
elogios? Como funciona?
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QUESTIONARIO.

Essa pesquisa faz parte do Trabalho de Conclusdo do Curso de Administracdo da
Universidade de Gurupi- UnirG da académica Kellyta Luanny Pereira Silva, com o tema:
O USO DAS MIDIAS DIGITAIS COMO ESTRATEGIA DE MARKETING: UM
ESTUDO NA EMPRESA MAO NA RODA.

Sua informacéo sera de grande importancia para o desenvolvimento dessa estratégia,

com a finalidade de incrementar acdes para atingir os objetivos proposto.

Desde ja agradeco por sua

colaboracgéo. Obrigada!

Académica: Kellyta Luanny Pereira Silva

1. Quais das redes sociais vocé mais
utiliza com mais frequencia?
() Facebook
() Facebook
Messenger ()
Instagram

() WhatsApp

() Outro. Quais?

2. As empresas estdo cada vez mais investindo no ambiente virtual, qual grau de

importancia vocé considera essa iniciativa?
( ) Sem

importancia ( )

Pouco

importante ()

Indiferente

() Importante
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5.

() Muito importante

Por qual meio vocé conhece a empresa M&o Na
Roda? () Recomendacdes de outras pessoas

() Pela localizacéo

() Conhecendo pessoalmente a loja

() Outros. Quais?

Quais fontes de informacdes vocé utiliza para compras? () Propagandas em internet
() Propagandas em televisdo, radios,

etc. () Recomendacdes de pessoas
() Pesquisas em Internet

Vocé gostaria de receber informacdes sobre a empresa no seu celular, como

ofertas de produtos e promogdes?
()Sim
() Néo

Na sua opinido a empresa deveria criar perfis comercias em redes sociais para

melhor divulgar seus produtos e servigos?
() Sim

() Néo
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