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RESUMO

Atualmente com a tecnologia e 0 uso da internet abriu grandes possibilidades para as
empresas em diversos seguimentos e tamanhos a administrar de maneira mais eficiente os
seus clientes utilizando a ferramenta do marketing digital criando um relacionamento mais
estreito entre empresa e cliente. Dessa forma o presente estudo tem como objetivo geral,
investigar as lojas de Cosméticos de Juazeiro do Norte a utilizacdo do marketing digital para
se comunicar com seus clientes. E como objetivos especificos, identificar e analisar as
empresas que utilizam as ferramentas de marketing; observara relagdo com seus clientes e a
forma de fideliza-los e, verificar os beneficios gerados pelo marketing nas lojas de
cosméticos. O marketing digital tem o beneficio de maior capacidade de segmentacéo,
comunicacdo personalizada e econdmica em relacdo as acdes de comunicacdo tradicional,
dessa forma a utilizacdo das novas tecnologias impdem novas ferramentas do marketing
expandindo seu campo de atuacdo, permitindo uma conexdo fiel com seus consumidores.
Trata-se de uma pesquisa exploratéria, descritiva, quali-quantitativa, onde procurou colher
dados através de texto em livros, artigos cientificos, revista e sites. Em vista disso, 0s
resultados da pesquisa pode-se observar que o crescimento do uso da internet e a busca de
produtos nas redes sociais, sites e sites de busca tem grande visibilidade gerando assim um
relacionamento entre organizagdo e cliente.
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1. INTRODUCAO

O sucesso de uma organizacdo estd ligado diretamente a maneira como ela se
divulga. Segundo o IBOPE 2013, somos mais de 100 milhdes de usuérios de internet no
Brasil, isso exemplifica a real importéncia de estar presente no mercado virtual. A
necessidade se acentua ainda mais se for pensado como o consumidor final.

Para Vidigal (2003, p.31), “a nova economia é chamada de economia digital,
porque a informagdo, em todas as suas formas, torna-se digital”. No passado o fluxo da
informacdo era fisico, 0 meio de circulacdo de informacdo se baseava em pessoas ou objetos
fisicos como dinheiro, cheques, livros, revistas, relatorios, cartas, discos, partituras, faturas,
notas, entre tantos outros.

As empresas comecaram a reconhecer a necessidade de se adaptar esse novo
desenho de comunicacdo e a utilizar de maneira estratégica, novos instrumentos para se
fortalecer e aproximar de seu publico. “Se o comportamento do publico-alvo muda, as
estratégias de marketing também precisam mudar” (GABRIEL 2010, p.28). Com isso é
notorio que o comportamento das pessoas mudou significativamente e a internet se tornou
mais presente no cotidiano dos consumidores, tornando fundamental sua incluséo nos
tradicionais planos de marketing e publicidade.

Para trabalhar de forma mais clara e otimizar as ferramentas que envolvem acdes
digitais foram designadas como parte do marketing digital a distincdo e criacdo entre
estratégias on-line e off-line. Os dois tipos de estratégias funcionam separadamente, pelo
contrario, é essencial que o plano de marketing integre as duas formas coerentes,
potencializando os resultados das a¢Ges propostas no plano, (VAZ,2012).

O presente trabalho tem como objetivo geral, investigar as lojas de cosméticos de
Juazeiro do Norte a utilizacdo do marketing digital para se comunicar com seus clientes. Para
que possa alcancar o objetivo geral define-se como objetivos especificos, identificar e analisar
as empresas que utilizam as ferramentas de marketing digital; observara relacdo com seus
clientes e a forma de fideliza-los e verificar os beneficios gerados pelo marketing nas lojas de
Cosmeéticos.

Este trabalho tera quatro partes, inicialmente sera apresentado a introducao
contendo o tema, o objetivo geral e especifico e as hipdteses levantadas. Em sua primeira
secdo serd realizada a fundamentagéo teorica de forma ordenada a fim de embasar o presente



estudo. Na segunda secdo sera apresentado a metodologia utilizada para levantar os dados
bibliograficos como também o método de coleta para a analise dos resultados. Na terceira
secdo serdo apresentados as analises e discussdo dos resultados e finalizando, as

consideracdes finais sobre o que foi descoberto.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. Varejo

Kotler (2006, p. 237) define varejo como todas as atividades relacionadas a venda
de produtos ou servigos para uso pessoal diretamente ao consumidor final. Um varejista ou
loja de varejo € todo empreendimento comercial com faturamento vindo especialmente da
venda de pequenos lotes no varejo.

Para Las Casas e Garcia (2007, p. 17) define o varejo como 0 processo de compra
de produtos em quantidade relativamente grande e posterior venda ao consumidor final em
quantidades menores. J& Daud e Rabello (2007, p.16), “[...] o varejista é o ultimo estagio da
distribuicdo e, na maioria dos casos vende diretamente ao consumidor final, que compra o
produto ou produtos para seu proprio uso”.

Essas definicdes supracitadas, nada mais mostram que o0 varejo € basicamente a
comercializacdo entre produtos ou servigos e consumidores finais, vendas por catalogos,
internet, telefone, ambulantes e outras formas de venda também fazem parte do varejo, ndo
somente a venda de produtos em loja fisica.

Com a abertura de mercado causada pela globalizacdo, a concorréncia aumentou e
a pressao por fidelizar clientes no varejo também foi se modificando através de estratégias
cada vez mais focadas no cliente, o que permitiu a ampliagcdo, desenvolvimento e adaptacdo
desse segmento de negdcio. Como ja destacado, Las Casas e Garcia (2007), o surgimento e
popularizacdo da internet trouxeram mudancas sociais, culturais, econémicas e tecnologicas
que afetaram e afetam as formas como se exerce 0 varejo.

Complementando, Mattar (2011), as vendas através do varejo tradicional estdo
cada vez mais perdendo a participacdo para as vendas em canais cruzados e para 0 varejo
eletronico. Isso se deve ao crescimento do varejo multicanal que possibilita a ampliacdo do

volume de operagbes, da &rea geografica de atuacdo da empresa, criando canais



complementares de venda, permitindo que o cliente escolha o melhor canal de venda e oferece
um atendimento de pds-venda.

No varejo de cosmético existem datas sazonais que fazem parte do calendario, sdo
datas comemorativas que servem para que 0S Vvarejistas potencializem suas vendas
estimulando os consumidores a realizar compras, j& que a demanda por produtos ou servi¢os

para presentear Sao maiores.

2.2. Marketing

Completando, Kotler e Keller (2006) o marketing envolve a identificacdo e a
satisfacdo das necessidades humanas e sociais, sendo definido de uma maneira simplista pelo
autor, como uma forma de suprir necessidades lucrativamente. Neste sentido, Las Casas
(2007, p.15) menciona que “marketing é a area do conhecimento que engloba todas as
atividades concernentes as relagcbes de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos e
necessidades dos consumidores”.

Segundo Peter (2000, p.4) o “marketing ¢ o processo de planejar e executar a
definicdo do preco, promocdo, distribuicdo de idéias, bens e servicos com o intuito de criar
trocas que atendam metas individuais e organizacionais”. Complementando, Armstrong
(2007), faz inferéncia em sua obra, apontando que o marketing tem a funcdo nos negdcios de
agir com os clientes. Tendo ainda como principais objetivos atrair novos clientes, garantindo-
Ihes valor agregado superior ao concorrente, sustentando e cultivando clientes atuais,
proporcionando-lhes satisfacéo.

Como ja citado, Kotler e Keller (2006) marketing em uma definicdo social pode
ser entendido como um processo social pelo qual os grupos e individuos tém necessidades e
anseiam por meio da criacdo da oferta e troca de produtos e servigos de valor com outros. Em
uma viséo gerencial, como a arte de vender produtos.

Observa-se que esses conceitos, o marketing tem como objetivo de tornar as
vendas féceis, agregando valor ao seu produto ou servi¢o, com a globalizagdo a ferramenta
marketing digital possibilita interligar informagfes na rede sendo assim acessivel em tempo

real tudo que é inserido.

2.3. Conceitos de Marketing Digital



Segundo Vidigal (2003, p.9), “no inicio, 0 marketing caracterizava-se como uma
atividade de massa, na qual o papel do consumidor era predominantemente passivo, isto €, as
2 empresas lancavam produtos e servicos padronizados, a partir da identificacdo das
caracteristicas e necessidades da média dos clientes”.

Jerome McCarthy em seu livro Basic Marketing reagrupou os “ingredientes” do
Mix de Marketing de Borden (1964), e criou um novo modelo do composto de marketing, o
modelo dos 4Ps: produto, preco, praga, promocao.

Como ja contextualizado, Peppers e Rogers (1994) o objetivo do marketing direto
é atender cada consumidor de forma individual, conhecer o que cada um deseja e atendé-lo,
mesmo que implique planejar um mix para cada cliente, o importante é a participacdo do

cliente.

2.4 Marketing de Relacionamento Fidelizag&o de Cliente

Para Kotler (1998, p. 619), “marketing de relacionamento ¢ baseado na premissa
de que os clientes importantes precisam receber aten¢do continua.” A maior preocupacgdo das
empresas hoje, estd voltada para o bom relacionamento com seu cliente, ja que este tem o
proposito de Ihe agregar vantagem competitiva diante dos seus concorrentes e destaca-lo no
mercado. Assim esse sistema de relacionamento faz parte do processo existente na venda
acontecendo a pré-venda, a venda e a pos-venda, a partir do conhecimento sobre os habitos e
costumes de seus clientes.

O objetivo maior torna-se manter o cliente através da confianca, credibilidade e a
sensacgdo de seguranca transmitida pela organizacao, construindo relacionamentos duradouros
gue contribuam para o crescimento do desempenho nos resultados sustentaveis.

Segundo Kotler (2000 p. 68),“os clientes de hoje sdo cada vez mais dificeis de
serem agradados, sdo muito mais inteligentes, consciente em relacdo aos precos, exigentes,
perdoam menos e sdo a todo tempo abordados por mais concorrentes com ofertas iguais ou até
melhores”. Os clientes fiéis utilizam diversos meios e canais de compra e tendem a consumir
mais. E quanto mais fiéis eles forem, maior a vida atil da carteira de clientes na empresa,

menor o custo de recuperacdo e maior o valor financeiro agregado a marca.

2.5. Redes sociais e suas caracteristicas



As redes sociais sdo o reflexo de uma sociedade cada vez mais interligada entre si,
apesar de possuirem diversas diferencas, elas apresentam algumas caracteristicas em comum,
o compartilhamento de informacdes e de interesses comuns entre 0S usuarios, essa
caracteristica permite uma maior interacdo e mobilizacdo social, uma tendéncia que traz
novos desafios para as empresas que buscam nas midias sociais uma divulgacdo de seus
produtos e servigos, criando um lago de relacionamento.

Segundo EMarket, “o impacto das acfes de marketing nas midias sociais pode ser
muito maior que nas midias tradicionais. O marketing nas redes sociais deve incluir mais do

que estratégias para atrair novos clientes, mas principalmente para fideliza-los”.

2.5.1. Redes Sociais

Complementando, Kotler (2007), a capacidade de uma empresa de lidar com cada
um de seus clientes individualmente viabilizou-se mediante avangos na customizagdo em
massa, nos computadores, na internet e em softwares de data base marketing. Com o
desenvolvimento da internet os consumidores ficaram mais participativos no desenvolvimento
dos produtos, dessa forma o consumidor por sua vez estar mais exigente e busca na internet
empresas que oferecam produtos diferencias com qualidade e originalidade.

Rede onde os participantes criam seu perfil participa de comunidades, fazendo
troca de mensagens e conhecimento entre outros participantes, hoje as empresas utilizam
esses meios de midia digital para divulgacdo de produtos, venda e troca. Atraves das redes
sociais 0s usuarios podem interagir com as empresas trocar idéias sobre produtos e servicos,

troca de experiéncia e mostrar sua satisfacdo ou insatisfacdo a respeito de produtos ou

Servigos.
“265 milhdes de individuos trocaram, no ano passado, 1.5 bilhdo de informagdes nas
redes de relacionamento formadas por blogs e comunidades virtuais, muitas vezes
falando sobre as empresas e seus produtos. Companhias que ndo gerenciarem a
exposicdo de suas marcas nesse ambiente correm o risco de perder vendas e destruir
suas reputacfes”. Revista de Administracdo da FATEA —RAF, 2012,

2.5.2. Blogs

Blog é a abreviagio do termo "web log". E uma pégina da web, geralmente
pessoal, que tém atualizagcbes chamadas de posts ou postagens. Essas atualizagGes séo



publicadas em diversos contetidos como artigos, textos, imagens, musicas, videos, também
pode ser usado pra organizar idéias, expor opinides, entre outros, podendo ser dedicados a um
assunto especifico como ser de &mbito bastante geral, podem ser mantidos por uma ou varias
pessoas e tém normalmente espaco para comentarios dos seus leitores. Blogueiro € o nome
dado a quem publica num blog e blogosfera é o conjunto de blogs.

O sucesso deste tipo de paginas da internet resultou muito da existéncia de
modelos de paginas pré-definidos e da facilidade de insercdo de conteddos fornecidos por
alguns sistemas de publicacdo. Esses sistemas sdo de utilizacdo muito simples e dispensam o

conhecimento de linguagens de publicacdo de paginas na internet.

2.5.3. E-mail Marketing

Técnica de promog¢do de produtos ou servi¢os que utiliza como divulgacdo o E-
mail, como ferramenta de marketing direto, ou seja, € uma mensagem de e-mail aprimorada,
com foco em atingir um ndmero maior junto aos destinatarios. Podendo ser de uma simples
informacdo de venda, aviso, divulgacdo de evento, informativo eletronico, entre outras muitas
finalidades. Contudo, o E-mail marketing é uma ferramenta bastante eficiente, pois em
questdo de segundos milhares de usuarios poderdo visualizar no E-mail, e da mesma forma

pode ter um retorno que pode gerar resultados satisfatérios.

2.5.4. Search Engine Optimization (SEO)

"Search Engine Optimization”, que significa "Otimizacdo Para Mecanismos de
Busca", ou otimizacdo de sites, é o0 conjunto de estratégias com o objetivo de potencializar e
melhorar o posicionamento de um site nas paginas de resultados, sites de busca.

O SEO surgiu com a nova geracdo de sites de busca. Antes dela, a organizagéo
dos links em uma pagina de resultado era alfabética como nos diretérios da web. Na nova
geragdo de ferramentas de busca, o posicionamento passou a depender da relevancia. Esta
relevancia é definida por algoritmos, que sdo calculos que servem para definir o quanto uma

pagina e importante.

2.5.5. Newsletters


http://www.marketingdebusca.com.br/o-que-sao-diretorios-web/
http://www.marketingdebusca.com.br/ferramentas-de-busca/

Boletim eletronico gerado para promover novidades, informacdes de determinada
empresa, 0 qual funciona como ferramenta de marketing, inclusive e-commerce.

Todas essas redes sociais sdo importantes ferramentas de interacdo social, a
grande vantagem dessa opcdo para divulgacdo de empresas na Internet € que ela nos
proporciona uma chance de aproximagdo do publico-alvo, de maneira mais pessoal, dirigida e
segmentada. Através delas pode-se aproximar de forma mais efetiva do consumidor e
conhecer suas necessidades e anseios de forma mais direta, facilitando assim, ndo s6 a criacao
de estratégias mais eficientes para divulgacdo da marca, como também o conhecimento sobre

0 publico a ser impactado.

2.6. Setor de Cosméticos e Perfumaria no Brasil

Segundo, Correio Braziliense “o Brasil, que acaba de se tornar o segundo maior
mercado mundial de cosméticos, virou alvo preferencial das grandes empresas globais do
setor”. Conforme, Portal Log Web, “os brasileiros ttm mudado a sua relacdo com os produtos
de beleza. Vistos antes como ndo essenciais, e até supérfluos, a venda de itens como
perfumes, hidratantes e maquiagens tém, a cada ano, crescido no pais”.

Prova desse desenvolvimento é que em 2012 o Brasil j& representava o terceiro
maior mercado de cosméticos, perfumaria e higiene pessoal do mundo, com uma
movimentacdo de US$ 42 bilhdes de gastos no setor. Isso se dar pela ascensdo de muitos
brasileiros entrarem na classe “C”, fatores que levaram a esse desenvolvimento no setor de
cosmeético e perfumaria no Brasil, ainda com a distribuicdo de renda as classes D e E também
serao essenciais para esse crescimento.

O Portal Log Web cita, “o governo estd considerando como classe média as
familias que possuem um ganho per capita na estimava de R$ 400,00 mensais, uma média de
R$ 1.600,00 por familia. Houve um acréscimo de 50 milhdes de Brasileiros migrando para a
classe “C”. Se considerarmos que somente 30% de ingressantes tém potencial econdémico para
realmente poder participar deste mercado mais ‘sofisticado’, esse € um aumento real de 35%

da populacdo Argentina, ou quase 10% do Uruguai”.

3. Metodologia


http://cursodeecommerce.net.br/como-divulgar-uma-empresa-na-internet/

Assim, como melhor forma para atingir os objetivos propostos, de acordo com a
natureza dessas varidveis da pesquisa e seus objetivos e caracteristicas especificas, as
pesquisas exploratoria, descritiva, qualitativa e quantitativa a serem realizados, entrevista e
questionario individual semi estruturada, observacdo ndo participativa das ferramentas de
Marketing Digital no setor de cosmetico da Cidade de Juazeiro do norte.

Marconi e Lakatos (2007, p. 15) afirmam que a pesquisa “¢ um procedimento
formal, com método de pensamento reflexivo, que requer tratamento cientifico e se constitui
no caminho para se conhecer a realidade ou para descobrir verdades parciais”. As autoras
ressaltam que o foco da pesquisa € descobrir respostas para as questdes levantadas por meio
de métodos cientificos. A pesquisa exploratéria é a investigacdo de algum objeto de estudo
que possui poucas informacdes. Contextualizando, Vergara (2000), a pesquisa é realizado em
area na qual ha pouco conhecimento cientifico acumulado ou sistematizado. Essa pesquisa
busca explorar as caracteristicas que compBes 0s conceitos da ferramenta do Marketing
Digital no setor de cosmético.

Segundo Silva & Menezes (2000, p.21), “a pesquisa descritiva visa descrever as
caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno ou o estabelecimento de relagdes entre
variaveis.” Essa pesquisa exige coletas de dados de determinada populacdo ou fenémeno
relacbes entre varidveis, dessa forma questionarios e observacdes determina analisar o
comportamento e caracteristicas da populacéo.

Ainda Silva & Menezes (2000, p.20), ressalta que “a pesquisa qualitativa
considera que ha uma relacdo dindmica entre 0 mundo real e o sujeito, isto €, um vinculo
indissociavel entre 0 mundo objetivo e a subjetividade do sujeito que ndo pode ser traduzido
em nameros™. Isso significa que pesquisadores qualitativos estudam coisas em seu cenario
natural, buscando compreender e interpretar o fendmeno em termos de quais os significados
gue as pessoas atribuem a ele. Dessa forma, o objetivo da pesquisa quantitativa é medir
relagOes entre variaveis por associacdo e obter informagdes sobre determinada populagdo. “As
analises quantitativas sdo muito divulgadas e, nesse sentido, sua planificagdo geralmente
necessita de menos explicacdes que as andlises qualitativas” (CONTANDRIOPOULOS,
1994, p.90).

4. Analise de Resultados

4.1. Questionario
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A fim de facilitar a compreensdo do estudo, o questionario por conveniéncia ndo
probabilistica foi divulgado nas redes sociais, no periodo de 02 a 04 do més de Outubro 2014
para a populacdo de Juazeiro do Norte, formado por 185 pessoas, através do questionario on-
line foi possivel investigar a opinido e o comportamento do publico, na utilizagdo do
marketing digital no setor de cosméticos na cidade de Juazeiro do Norte, os detalhes da

amostra seguem relatados nas tabelas e graficos abaixo.

Tabela 01: Género dos respondentes

Sexo Total
Feminino 130
Masculino 55
Total Geral 185

Fonte: Dados da pesquisa

Constatando os dados acima, pode-se verificar que 55 dos entrevistados sé&o do
sexo masculino, enquanto que o sexo feminino foi responsavel por 130 das respostas, nesta
tabela ficou evidenciada a predominancia dos entrevistados do sexo feminino no consumo de

Cosmeéticos.

Gréfico 01: Faixa Etaria

16% 3%
BN 40%

M 18 a 24anos
M 25 a 31anos

32 a 39anos

41%

B Acima 40anos

Fonte: Dados da pesquisa

Na vertente faixa etaria mostra que a grande maioria dos entrevistados encontrasse
entre as faixas de 18 a 24 e 25 a 31 anos, em seguida 18 a 24 anos, demonstrando que a

pesquisa esta acentuada nos jovens em consumir cosméticos.
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Tabela 02: Formacdo Académica

Formacao Total
Pés Graduacdo 56
Ensino Médio 55
Ensino Superior 51
Mestrado 7

Outros 16
Total Geral 185

Fonte: Dados da pesquisa

Este dado nos mostra que 56 dos entrevistados possuem Pds Graduagdo, em
seguida 55 com Ensino Médio e 51 Ensino Superior, pode-se verificar que 61,6% dos
entrevistados possuem um nivel de instrucdo alto, tendo em vista uma opinido formada para

decisdo de compra utilizando o Marketing Digital.

Tabela 03: Renda Média Familiar Mensal

Renda Média Familiar Mensal  Total

Até 1 Salério 20
1 e 2 Salérios 78
2 e 3 Salérios 58
Acima 3 Salérios 29
Total Geral 185

Fonte: Dados da pesquisa

Com relagéo a renda média familiar mensal, verifica-se que 42%dos entrevistados
responderam ter até 1 e 2 salarios minimos, compondo a maioria dos respondentes e fazendo

parte da classe média.

Grafico 02: Consumo de Cosméticos
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Fonte: Dados da pesquisa

No que diz respeito ao consumo de cosmético, 98% dos entrevistados
correspondente a 181 pessoas, consome produtos de beleza, cosméticos. E notério que as
pessoas estdo procurando mais esse segmento, e dessa forma ha uma ascensdo no mercado de

coSmeéticos.

Gréfico 03: Rotatividade de Clientes na Loja de Cosmético

4%  10%

19% M Diariamente
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B Semanalmente

Quinzenalmente

67%
B Mensalmente

Fonte: Dados da pesquisa

Conforme pode-se evidenciar através do grafico que a maioria da amostra
entrevistada vai a loja de cosmético mensalmente, isso significa que eles sempre estdo a
procura de bem estar em relacdo a beleza com produtos inovadores que trazem beneficios aos

cuidados com a pele.

Gréfico 04: Tiquete Médio de Compra de Cosméticos
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Fonte: Dados da pesquisa

No que ser refere ao tiquete médio de compras realizado pelos consumidores de
cosméticos em Juazeiro do Norte, verifica-se que ainda é muito baixo ao valor de consumo,

onde 47% dos entrevistados tem gasto médio de R$100,00.
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Tabela 04: Produtos de Maior Interesse Pelos Consumidores

Produtos de maior interesse pelos consumidores  Total

Perfumes 91
Maquiagem 61
Hidratantes 17
Outros 16
Total Geral 185

Fonte: Dados da pesquisa

Na tabela 04 mostra que o produto com maior consumo de interesse é a
perfumaria colocando 91 dos entrevistados em um ndmero que se torna relevante a pergunta,
mas que ha uma procura também acentuada na categoria de maquiagem, iSSo comprova que as

pessoas estdo a procura da beleza.

Grafico 05: Utilizacdo de Internet
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Fonte: Dados da pesquisa

Nesse grafico mostra que 100% dos entrevistados utilizam a internet, ou seja,
buscam informacdo na utilizacdo desse meio de comunicacdo, dessa forma os héabitos e
costumes das pessoas estdo mudando cada dia, a procura de facilidade e comodidade as suas

compras através do conhecimento pela internet.

Grafico 06: Utilizacdo de Rede Social
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Fonte: Dados da pesquisa

Tendo em vista neste grafico pode-se observar que todos os entrevistados utilizam
de alguma forma as redes onde todos os entrevistados utilizam esse meio de comunicagdo,

constando uma maneira mais rapida e eficiente no desempenho pelo uso da internet.

Grafico 07: Quantidade Por Usuario de Rede Social

M 1 Rede Social

15%

M 2 Redes Sociais

3 Redes Sociais

B Acima 3 Redes
Sociais

Fonte: Dados da pesquisa

A maioria dos entrevistados utiliza mais de uma rede sociais, onde 32% utilizam
acima de trés redes sociais, dessa forma a pesquisa mostra que as empresas precisam
aumentar as midias nas redes sociais por se tratar de uma ferramenta de comunicacao, e levar

aos seus clientes uma maneira mais rapida e eficiente nas demonstracfes de seus produtos.

Tabela 05: Preferéncia de Rede Social

Preferéncia de Rede Social Total
Facebook 130
Instagram 33
Twitter 5
LinkedIn 6
Blogs 2
Outro 9
Total Geral 185

Fonte: Dados da pesquisa

Tendo em vista estes resultados acima, mostra que 130 dos entrevistados tem

como preferéncia a rede social facebook, dessa forma pode-se avaliar a viabilidade do uso da
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ferramenta do marketing digital através dessa rede social por demonstrar 70% do resultado,

atingindo assim seu publico alvo.

Gréfico 08: Importancia da Divulgacdo de Produtos Por Meio de Redes Sociais
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B Sim
® Nao

Indiferente

89%

Fonte: Dados da pesquisa

O grafico acima demonstra que 89% dos entrevistados responderam que € se torna
importante a divulgacdo dos produtos por meio de redes sociais, isso indica que € viavel

utilizar as redes sociais para divulgar sua marca e produtos.

Tabela 06: Grau de concordancia/discordancia

1 2 3 4 5
Concordo Concordo Indiferente Discordo Discordo
Totalmente Parcialmente Parcialmente Totalmente

Fonte: Adaptado de Souza (2009)

Tabela 07: Marketing Digital Como Forma de Divulgacéo

Total

1 2 3 4 5 Geral
1. Divulgar Produtos de cosmético em Midia Digital
aumenta a visibilidade da marca. 99 16 32 17 21 185
2. Empresas que utilizam o Marketing Digital é vista
como diferencial competitivo. 92 22 29 18 24 185
3. Marketing Digital é uma boa forma de divulgar
produto. 103 16 19 26 21 185

Fonte: Dados da pesquisa

Observando a tabela 07, verifica-se que 99 dos entrevistados concordam que 0s
produtos de cosméticos divulgados através das midias digitais tém grande visibilidade,
agregando valor a sua marca, nota-se também que 92 entrevistados responderam que a

empresas que utiliza a ferramenta do marketing digital tem um diferencial competitivo,
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obtendo uma vantagem maior perante aos seus concorrentes, 103 dos entrevistados concorda
que a ferramenta de marketing digital € uma boa forma de divulgacéo de produtos ou marca.
Com tudo, € notorio que as trés perguntas a maioria dos entrevistados concordam que as
empresas devem utilizar a ferramenta marketing digital.

Gréfico 09: Utilizacdo do Marketing Digital Para Decidir a Compra de Cosméticos

B Sim

B N3o

Fonte: Dados da pesquisa

Observa-se que as pessoas estdo utilizando mais a ferramenta em estudo
para obter mais informacfes do produto ou empresa em que estdo a procura, dessa
forma as empresas precisam desenvolver e investir mais nessa ferramenta, por seus
clientes estarem modificando seus héabitos.

Grafico 10: Aquisicdo de Cosméticos Divulgados Por Midias Digitais

B Sim

® Nao

88%

Fonte: Dados da pesquisa

De acordo com as afirmagdes acima, 88% dos entrevistados responderam
que compraria produtos de cosméticos divulgados através das midias digitais: redes

sociais, blogs, sites entre outros, nessa analise pode-se dizer que as empresas de
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cosméticos que divulgam seus produtos e marca através da ferramenta do marketing

digital pode ter seus produtos visualizados e tem como fator de decisédo de compra.

Grafico 11: Influéncia do Marketing Digital na Decisdo de Compra
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® Nao

88%

Fonte: Dados da pesquisa

Nesse dado observa-se que um bom marketing digital pode decidir o
consumidor a decidir a compré-lo, onde 88% dos entrevistados responderam que uma
boa divulgacdo e um bom marketing pode ser fator determinante para comprar

determinado cosmético.

Tabela 08: Marketing Digital como Forma de Divulgacdo

Qual a ferramenta do Marketing Digital a empresa Total
de cosmético que vocé compra, utiliza para divulgar Geral
seus produtos.

Redes Sociais 75
E-mail Marketing 20
Google 13
Blogs 8

Sites 69
Total 185

Fonte: Dados da pesquisa

Nessa tabela observa-se que 75 dos entrevistados responderam que a
empresa de cosmético que eles compram, utiliza a ferramenta de Marketing Digital para
divulgar seus produtos a rede social Facebook. Essa € uma forma em que as empresas

precisam investir mais nas divulgacOes nessa rede social, por ser a mais utilizada.
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Gréfico 12: Ferramenta do Marketing Digital Considerada Mais Casual
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Fonte: Dados da pesquisa

Verificando esse gréafico, analisa-se que 114 dos entrevistados afirmam que
as redes sociais, ou seja, 61,6% acham que € uma ferramenta mais usual, dai pode-se
observar que a divulgacdo dos produtos através da utilizacdo do marketing digital nas
redes sociais tem maior visualizagdo, com isso os consumidores podem ter como auxilio

a compra de determinado produto.

4.2 Entrevista

A entrevista foi realizada no periodo de 06 a 08 do més de Outubro 2014,
direcionada a 4 donos de Lojas de Cosméticos na cidade de Juazeiro do Norte.Os nomes
das empresas ndo puderam ser divulgados, pois as mesmas ndo autorizaram, além do
mais foi mantida em sigilo esta informacao para evitar qualquer tipo de constrangimento
aos respondentes.

Segundo Gil (1999, p.117-123) “entrevista € a técnica onde o entrevistador
se apresenta frente ao entrevistado realizando perguntas previamente formuladas com o

objetivo de coleta dos dados e fontes de informagao”.



Grafico 12: Formacéo Académica

Fonte: Dados da pesquisa
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Este dado nos demonstra que 2 dos entrevistados possuem formacéo

académica até o ensino médio completo e os outros 2 dos entrevistados possuem nivel

superior completo, diante desse dado pode-se analisar que existe uma divisdo na

formag&o académica no cargo de grande responsabilidade.

Gréfico 12: Utilizacdo do marketing digital na empresa

Fonte: Dados da pesquisa

HSim

® Nao

Observado a informacdo dada na questdo 02 da entrevista “Utiliza¢ao do

Marketing Digital na Empresa”, os entrevistados responderam que todos utilizam o

Marketing Digital na empresa. Nessa questdo pode-se verificar que o Marketing Digital

tem sua importancia para o setor de cosmético, com isso a propagacdo da marca ou

produto fica mais visivel para o consumidor.

Tabela 09: Grau de concordancia/discordancia

1 2 3 4 5
Concordo Concordo . Discordo Discordo
. Indiferente .
Totalmente Parcialmente Parcialmente Totalmente

Fonte: Adaptado de Souza (2009)
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Tabela 10: Grau de concordancia/discordancia

03. Importancia do Marketing 1 2 3 4 5 | Total Geral
Digital para empresa

Fonte: Adaptado de Souza (2009)

Tendo em vista que os 4 respondentes concordam totalmente que o
marketing digital é importante para a empresa,0s respondentes acrescentou a
justificativa da importancia do marketing.

Tabela 11: Justificativa da importancia do marketing digital
Justificativa

Com o marketing digital nossa marca e produtos chegardo mais rapido
Empresa A a0s nossos clientes.

O marketing Digital é importante, pois é dai criamos um lago forte com
Empresa B nosso cliente a fim de fideliza-los.

Como nosso publico esta conectada 24h, a importancia do Marketing
Digital para nés, é que estamos com nossos clientes onde quer que eles
esteja me para isso sempre estamos mostrando novidades para nosso
Empresa C publico.

Pelo fato do compartilhamento nas redes sociais, sites etc., 0 marketing
digital é a melhor forma de colocar um produto a vista dai podemos
verificar a aceitagdo dos nossos produtos no mercado e vivenciar as
Empresa D expectativas dos nossos consumidores.

Fonte: Dados da pesquisa.

Através das justificativas das empresas conclui-se que o marketing digital é
importante para obter vinculos com o consumidor, dessa forma as empresas podem
observar a aceitacdo do produto no mercado e criar novas formas para fidelizar os

consumidores.

Grafico 13: Eficiéncia nas ferramentas de Marketing

B Midias Digitais
H Televisdo Radio

Revista Jornal

B Panfleto Outdoor

Fonte: Dados da pesquisa.
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De acordo com as afirmacdes acima, nota-se que 3 entrevistados acreditam
que o marketing através das midias digitais é mais eficiente pode-se dizer que atraves
das midias digitais a divulgacdo da marca e produtos tem maior visibilidade e retorno.

Na questdo 05 da entrevista, foi perguntada aos entrevistados qual a

ferramenta de marketing digital utilizado na empresa.

Tabela 12: Ferramenta do marketing digital utilizada

Ferramentas Respostas

Redes Sociais A;B;C;D
Web Sites A;B;C;D
Google

SEO

Blogs

Email-Marketing

Newletters

Fonte: Dados da pesquisa

Verificasse que todas as 4 empresas utilizam a ferramenta do marketing
digital as redes sociais e web sitie, podendo assim concluir que essas ferramentas tém

maior visibilidade dos publicos alvos e retorno.

Tabela 13: Rede social de preferéncia

6. Rede social preferida para divulgar o seu produto.

Resposta empresa A Facebook
Resposta empresa B Instagram
Resposta empresa C Instagram
Resposta empresa D Facebook

Fonte: Dados da pesquisa.

Nessa tabela observa-se que as redes socias de preferéncia para divulgagéo
da marca e produtos é facebook e o instagram, dessa forma pode-se notar que a maior
concentracdo de consumidores esta nestas redes sociais.

A questdo 07 foi uma pergunta aberta no qual os entrevista dos responde

qual estratégia de marketing digital a empresa utiliza para atrair novos consumidores.
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Tabela 14: Estratégia para atrair novos consumidores utilizando a marketing digital.

A nossa empresa utiliza a midia digital para divulgacdo dos produtos e promogées,
como a modernizacéo e informacéo tecnoldgica a utilizagdo de midias digital para o
marketing digital é de grande importancia, nesse caso usamos como estratégica a
divulgacdo da nossa marca e produtos... Assim temos maior visibilidade, isso pelo fato
do nosso publico esta sempre conectado na rede (redes sociais, sites etc.). Entdo a
divulgacéo de produtos, lancamentos promocdes, descontos tem grande retorno.

Empresa A

Temos grande foco nas midias sociais (RADIOS, TV OUTDOO ETC), porém vendo
gue a maioria do nosso publico estdo utilizando as midias digitais, nés também
Empresa B utilizamos para divulgar nossos produtos, observando esse novo conceito as redes
sociais auxilia no “COMPARTILHAMENTO DE INFORMACOES” através dos
usudrios, dessa forma nossa marca e produtos vai sendo compartilhada e conhecida.

Nosso maior foca € a divulgacdo em sites e em redes social, pois 0 nosso maior
publico concentrasse la... Como a era da informagao, as pessoas estdo cada vez mais
conectado na internet, dessa forma a divulgacao de nossos produtos e marca ganhando

EmpresaC | aior visibilidade na midia digital “MARKETING DIGITAL”, como estratégica
langamos promocoes, descontos, marcamos visitas e reunides... Assim atraimos
novos clientes e fidelizamos os atuais.

J& somos uma marca consolidada na regido e utilizamos as midias digitais para atrair
novos clientes e manter contato com os clientes atuais “FIDELIZACAO” através do

Empresa D

FACEBOOK E INSTAGRAM mantendo sempre contato com 0s nossos clientes e
atualizado nossas paginas na web com novidades dos nossos produtos.

Fonte: Dados da pesquisa.

Verifica-se que todas as empresas tém um objetivo comum, a fidelizacdo e o
contato com os consumidores, dessa forma a utilizagdo das ferramentas do marketing
digital auxilia as empresas saber a necessidade e a satisfacdo dos consumidores.

Na questdo 08 a pergunta realizada foi, qual a maior concentracdo de
consumidores de seus produtos nas ferramentas do marketing digital. Todos os
entrevistados responderam que o maior publico consumidores de seus produtos estdo
nas redes sociais, dessa forma analisa-se que as redes sociais tem grande visibilidade
para divulgacdo de marca e produtos, com isso as empresas estdo sempre atentos nas

redes sociais interagido com seu publico criando lagos de relacionamento.
5. Considerac0es Finais
O presente artigo alcancou o seu objetivo geral, onde analisou como as

empresas de cosméticos utilizam a ferramenta do Marketing Digital através das

evolugdes das tecnologias de informagdes.
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De acordo com 0s objetivos especificos tracados para essa pesquisa, temos
como analise que as lojas de Cosméticos de Juazeiro do Norte utilizam as ferramentas
do marketing digital para intensificar a relagdo com seus consumidores e fideliza-los,
conclui-se que as empresas de cosméticos aderiram essas ferramentas de comunicacgéo
on-line para ter uma aproximacdo oferecendo um servico diferenciado para 0s novos
perfis de consumidores.

Ainda assim é preciso ressaltar que s6 a presenca em multiplos canais de
comunicacdo on-line ndo garante que 0s objetivos propostos por uma empresa sejam
alcancados. Isso porque, como foi verificado atraves da pesquisa realizada neste estudo,
nem sempre 0s usuarios que fazem parte de determinada rede social interagem com o
Marketing Digital.

Contudo, isso ndo significa que necessariamente todos os seguidores das
redes sociais de determinada loja de Cosméticos sdo reais consumidores, nem que
interagem com 0s mesmos, ou sdo impactados pelos contetdos postados nessas redes,
mas para que isso seja avaliado de forma conclusiva seria preciso um estudo mais
aprofundado especificadamente com os autores que compdem essas redes, 0 que ndo era

0 objetivo deste estudo.
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