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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo geral propor métodos para aumentar a receita da
empresa por meios de vendas, aumentando a visibilidade da empresa ao seu cliente
e relacionando-se de melhor forma possivel com o mesmo. Como objetivos
especifico busca-se a satisfagdo de compra do cliente, com uma maneira simples
para satisfazer as suas necessidades com a empresa, ao mesmo tempo divulgar
seus servicos através de meios inovadores e taticos para que tenha tendéncia em
aumentar o volume de vendas e procura. Dessa forma, com o presente estudo
procurou-se responder a seguinte indagacdo: Quais estratégias deveram ser
abordadas para se diferenciar-se no modo de vendas, com o objetivo de chamar a
atengcdo do consumidor para adquirir seus produtos e servigcos e ao mesmo tempo
facilitar o modo de compra e comunicacdo com métodos de marketing digital? A
metodologia aplicada quanto a tipo da pesquisa classificam-se como por meio de um
estudo de caso para explorar fatos, exploratéria, com intuito de conseguir uma
pesquisa mais ampla e completa em torno do assunto proposto e bibliogréafica
com o objetivo de levar a todos maiores informacdes sobre o assunto que sera
estudado e levantamentos de dados. A pesquisa se desenvolve na empresa RC
Informatica na cidade de Clevelandia/ PR no ramo da tecnologia da informagao e
varios segmentos, a forma de coleta de dados sera extraida de dados como, artigos,
livros, biografias, internet e em todos 0s meios que tiver acesso e documentos da
prépria empresa objeto do estudo de caso.

Palavras chaves: Estratégia, Marketing, Clientes.
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INTRODUCAO

Este trabalho tem como tema marketing digital, e apresenta como objeto de
estudo, meio para desenvolver a utilizacdo de novas midias de venda e
comunicacdo para a empresa RC Informética foi verificado que com o crescimento
das ferramentas para ser utilizado, marketing digital leva uma imensa bagagem de
conteudo para a divulgacdo de uma empresa e com isso e notério ver que com 0
conhecimento adquirido foi importante repassar para a empresa, que a todo tempo
as pessoas consomem conteudo, consomem informacdes e com isso o investimento
nesse meétodo foi essencial para se criar uma estrutura na imagem que O
consumidor espera ver, € que haja um contetdo envolvente da empresa de modo
que facilite o consumo de informacdes partidas diretamente da prépria empresa, de
modo que desperte o interesse do mesmo, facilitando o acesso ao conteudo da
propria empresa.

Estratégia de marketing serve para avaliar sistematicamente fatores
interdependentes, que sao criticos para qualquer empreendimento, € imprescindivel
focar na divulgacdo de uma boa imagem da empresa, através de produtos servigcos
prestados além de um atendimento qualificado ao seu cliente para torna-se
conhecido na sociedade, sob essa perspectiva o trabalho desenvolveu-se
analisando as limitacdes da prépria organizacdo tendo em mente o desenvolvimento
de um aplicativo de vendas que cujo objetivo é facilitar compras de seus clientes a
partir da escolha do produto até a entrega em seu endere¢co assim como meio de
comunicacdo, este projeto se apresenta, observando possibilidades para o
desenvolvimento da empresa com formas de atender o seu cliente com método
diferenciado através de ferramentas e um contexto geral sobre marketing a partir de
seus fundamentos

Como objetivos se propbe métodos para divulgar seus servicos atraves de
meios inovadores e taticos, para que tenha tendéncia em aumentar o volume de
vendas e procura, consequentemente aumentando a visibilidade da empresa ao seu
cliente na busca de satisfacdo de compra e solicitagcbes do mesmo, com uma
maneira simples e com meios para satisfazer as necessidades do cliente com a
empresa, relacionando-se de melhor forma possivel com o seu consumidor.

Como justificativa entende-se que atraves do desenvolvimento deste trabalho,
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indica que marketing ndo é apenas venda de algo, promog¢do e propaganda, mas
sim todo um conceito através de seus fundamentos, através de um processo de
criagdo de valor e consequentemente na captura do mesmo, com um passo a passo
para atingir um objetivo final que € captura de clientes, e para isso € necessario
entender suas necessidades e desejos, quanto a procura de produtos e servigos
prestados, a criacdo de expectativa consequentemente gera valor e satisfacdo da
experiéncia passada ao consumidor, com intuito de manter um bom relacionamento
entre ambos, técnicas elaboradas para identificacdo de uma empresa depende
muito da satisfacdo dos seus clientes, € fato que nenhuma empresa consegue atuar
no mercado sem trabalhar com o intuito de satisfazer seus consumidores, assim
entdo preocupa-se muito com o que o cliente pensa sobre suas caracteristicas,
levando em conta esse item a contribuicdo passada foi investir em melhorias
relacionadas a satisfacdo dos consumidores, a melhor forma para atender os
clientes é a criagdo consequentemente de um relacionamento, na forma de
atendimento para interesses com a empresa elaborar estratégias de marketing por
meio digitais € um excelente meio de propagacao para desenvolver criagdo de
vinculo com contelido para a parte interessada de modo que facilite o consumo de
informacdes partidas diretamente da propria empresa.

Dessa forma, com o presente estudo procurou-se responder a seguinte
indagacédo: Quais estratégias deverao ser abordadas para se diferenciar-se no modo
de vendas, com o objetivo de chamar a atencdo do consumidor para adquirir seus
produtos e servigos, e ao mesmo tempo facilitar o modo de compra e comunicag¢ao

com métodos de marketing digital?



CAPITULO |

METODOLOGIA DA PESQUISA

1.1 TIPO DA PESQUISA

Esta pesquisa, quanto aos fins classifica-se como; bibliografica, o
levantamento bibliografico € normalmente feito a partir da analise de fontes
secundérias; estudo de caso é um instrumento pedagdgico que apresenta um
problema mal estruturado que ndo tem uma solucao pré-definida; através de
levantamento de dados e exploratoria por meio de um estudo de caso para explorar
fatos, com intuito de conseguir uma pesquisa mais ampla e completa em torno do
assunto proposto esse tipo de pesquisa considera o objetivo de levar a todos

maiores informagdes sobre o assunto que foi estudado.

1.3 UNIDADE DE ESTUDO

Seréo realizados trabalhos de ordem prética na empresa:

. Nome: RC Informéatica

. CNPJ: 11.081.322/0001-29

o Responsavel: Roni Amaral Costa

o Endereco: Rua Cel. Manoel Ferreira Belo
. Bairro: Bela Vista

. CEP: 85530-000
. Cidade/Estado: Clevelandia/ PR
o Telefone: (46)999058227

o E-mail: rc_informatica_rc@yahoo.com.br
1.3 UNIVERSO POPULACIONAL
O levantamento de dados sera realizado junto aos clientes da empresa,

objeto deste estudo, e compreende 243 (duzentos e quarenta e trés) pessoas fisicas

e juridicas, conforme dados iniciais apurados junto ao setor de cadastro desta.


mailto:rc_informatica_rc@yahoo.com.br
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1.4 PROCESSO AMOSTRAL

A amostra foi do tipo sistematica, que € aquela que, segundo GIL (2012), os
elementos que a compdem sao selecionados segundo algum fator de repeticéo.
Nesta pesquisa serd escolhido 01 individuo a cada 03 clientes da loja, a
amostragem sistematica € aplicada de forma sistematica, tendo em mé&o um sistema
de referéncia de facil acesso. Na amostragem sistematica além da facilidade de
acesso ao sistema de referéncia, a informacdo a ser coletada também é de facil

acesso.

1.5 FORMA DA COLETA DE DADOS

A coleta foi extraida de dados como: jornais, revistas, artigos, livros, dados
estatisticos, biografias, curso, internet. Em todos os meios de acesso e documentos
da propria empresa objeto do estudo de caso.

Quanto aos estudos de campo, foi elaborado um roteiro de entrevista a ser
aplicado diretamente aos entrevistados. Na sede da empresa, entre os dias
01/10/2017 e 20/10/2017

1.6 TRATAMENTO DOS DADOS

Os dados da pesquisa bibliografica foram estruturados em topicos, segundo a
sua natureza, para dar suporte aos estudo de ordem pratica a ser realizado na
empresa. Quanto ao levantamento de dados, os resultados serdo organizados em
anexos e graficos.

1.7 CRONOGRAMA

O presente trabalho, cuja duragao total sera de 160 horas, sera dividido nas

etapas a sequir:
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Descricao 2017 Total
das etapas do TCC Jul | Ago | Set | Out | Nov hrs
Elaboracédo do Projeto do TCC 10h 10h
Estudos bibliograficos complementares 20h | 20h | 20h 60h
Coleta de dados 10h 10h 10h 30h
Andlise de dados 10h | 10h 20h
Redacéo do Relatério do TCC 20h 20h
Preparacéo da apresentacao dos resultados 10h 10h
LI L= L PP 10h | 30h | 40h | 40h | 30h 150h




CAPITULO Il

REFERENCIAL TEORICO

2.1 FUNDAMENTOS DO MARKETING

2.2 Entender Necessidades

Na busca de criagdo de valor é necessario atender varios fatores importantes
para a desejavel captura de valor, para comecar € bom levar em consideracédo
necessidades, que sdo exigéncias humanas basicas, e o marketing se aproveita
desse conceito para ser aplicado, para criar assim através de um objeto de desejo
gue certamente atenda, entenda e satisfaca essa necessidade com demanda
apropriada para o possivel consumo ou utilizagdo do produto negocio e servigo a
partir de um publico alvo que possa adquiri-lo, visando também a captura e
fidelizacdo desses clientes. Segundo Carvalho (1999, p. 08) “Marketing é a arte de
criar e distribuir um produto ou servico de forma econdmica e rentavel, de maneia a
atender plenamente as necessidades e aos desejos de um consumidor.”

Com base em necessidades desejos e demandas é preciso qualidade em
produtos segundo Levy (1998, p. 30) “A palavra produto designa tanto de
mercadorias quanto servicos — qualquer coisa que sua empresa ou associacao
produz ou faz e que é comercializada de alguma forma”. Para geracao de uma boa
experiéncia para o consumidor é necessario produzir um sentimento positivo em
relacdo ao seu produto e servico, acompanhar a novas tecnologias para que nao
haja desinteresse e colocar em risco manchar a imagem do mesmo, procurar passar
de melhor forma possivel com transparéncia e integridade no que € oferecido para
as pessoas, todos essas pessoas compartilham de um mesmo conjunto de desejos
e necessidades, que podem ser satisfeitos pelo seu produto, é preciso sempre se
reinventar e consequentemente sempre estar olho na concorréncia para nao ir para
o lado do fracasso e sempre estar um passo a frente, Soto (2002 p.36) ja destacava
que “Os administradores enfrentardo uma gama de desafios no século XXI em que
as emocoOes incidem fortemente nas decisdes e contribuem para flexibilizar as

condutas diante das grandes mudancas que ocorrem no processo de globalizagao”.
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Para se ter sucesso em seu produto ou servigo € preciso se colocar no lugar
do cliente e investir muito em valor e satisfacdo, segundo Cobra (2004 p. 79).” O
valor € o resultado da comparacdo entre o sacrificio de compra do servico, e 0
beneficio obtido. O valor para o cliente pode ser definido como o resultado de uma
experiéncia que gerou uma preferencia decorrente da interacao entre o prestador do
servigo e o cliente.” O valor ndo € apenas o preco valor e mais relacionado com a
percepcdo do seu cliente em relacdo ao seu produto o valor vem estabelecido
através de uma expectativa repassada ao cliente através de um investimento e faze-
lo ver esse produto da maneira que eu vejo que quero que ele veja, preocupando-se
em ter algo diferente de experiéncia positiva sempre evoluindo a frente da
concorréncia, fazendo assim gerar na mente do consumidor valor de satisfacao,
para que ele volte novamente a procura de produtos e servigcos oferecido.

Muito importante para se criar valor € manter um bom relacionamento com o

cliente, segundo Honorato (2004 p. 10);

Marketing € uma atividade voltada para conquista e manutencéo lucrativas
dos clientes por meio desses processos de troca, desde que atendendo as
necessidades, 0s desejos e as expectativas visando a conquistar a
fidelidade do cliente para sua empresa, produtos e servigos.

O marketing por meio de trocas leva a pessoa criar muitos cendrios para
adquirir um retorno desejado por varias maneiras. Hinorato (2004 p. 11) “Marketing é
0 processo de planejamento e execug¢do da concepcdo, preco, promocao e
distribuicdo de ideias, bens e servigcos, organizacdes e eventos para criar trocas que
venha a satisfazer objetivos individuais e organizacionais”.

Para se ter um objetivo final com intuito de ter ganhos para ambos os lados,
a empresa precisa ter um bom relacionamento com clientes construindo valores
mantendo assim interesses entre as partes interessadas criando assim vinculos
permanentes com a satisfacdo do consumidor e buscando atrair nova clientela
agindo de forma estratégica para segurar-lhes em seus dominios.

Tentar elaborar estratégias para agradar todo mundo nao € viavel, certamente
impossivel, e necessario focar em um publico alvo para atender as pessoas
interessadas com intuito de satisfazé-las, atendendo elas de melhor forma possivel

atendendo a necessidade de procura do mesmo. Forsyth (1993 p. 65)
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Nada do que foi dito, nem o melhor produto, o planejamento de marketing
mais cuidadosamente preparado, ou a mais inteligente precificagdo, garante
0 sucesso no mercado. Para ser bem sucedido vocé precisa fazer com que
os clientes realmente conhecam seu produto, e de fato ndo apenas o

conhecam, mais que sejam persuadidos de que vale a pena compra-lo.
Entende-se que pelo simples fato de tal forma a imagem do produto ou
servico prestado, ndo for de acordo com o gosto do publico alvo, ndo despertando o
interesse, todo trabalho realizado em cima dele ser4 muito abaixo daquilo desejado,
consequentemente por ter uma persuasdo negativa contando com o0 n&o

convencimento da atividade realizada de sua imagem. Honorato (2004 p. 10)

A venda enfoca a necessidade do vendedor, o marketing a necessidade do
comprador. A venda esta preocupada com a necessidade do vendedor de
converter seu produto em dinheiro, o marketing com a ideia de satisfazer as
necessidades do cliente por meio do produto e toda gama de coisas
associadas com a criagéo, a entrega e o consumo final.

Com todo esse contexto é 6bvio que para se ter sucesso de vendas ou uma
procura grande por servicos essa demanda precisa ser bem elaborada, para que o
publico alvo tenha desejo por se utilizar do que é Ihe oferecido ou até mesmo por
uma busca visando sempre o melhor para si mesmo.

Contudo marketing é a forma mais apropriada de levar a imagem do que foi

produzido, é necessario ter inteligéncia para ndo apresentar, passar a mensagem

errada do que esta sendo oferecido.

2.3 Elaborar Estratégias

A partir da estratégia é criado um plano para que se possa realizar a tarefa
abordada pondo ela em pratica e aplicando a estratégia trabalhada, a estratégia de
marketing é o planejamento de como chegar ao cliente, criando o valor esperado e
construindo fidelidade, para isso ser possivel e de suma importancia que seja feito
um passo a passo detalhando em objetivos, o por que desse plano, definir para
guem sera desenvolvido essa estratégia, definir um publico alvo, ganhar valor em
coisas simples e que atenda a necessidade do cliente, quanto podera ser aplicado
nessa estratégias, qual a disponibilidade de investimento para que se possa ser
realizado, tudo isso e de suma importancia para abordar uma boa estratégia de

marketing.
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Para que todo processo seja desenvolvido é necessario que se tenha uma
meta para realiza-la, o porqué desenvolver pra quem desenvolver, o que fazer, como
fazer, analisando o ambiente, comecando a analisar que pontos serdo abordados,
através de uma matriz SWOT € possivel se ter uma base desses conceitos, nela
sera abordada forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas € importante criar essa
matriz seja ela de seu servigo do seu produto do produto e servico do concorrente
de algo relacionado a ambos, a partir dessa estratégia sera construido o sucesso
desejado, a estratégia determina como 0s recursos serdo alocados para atingir o
mercado definido, considerando todas as suas caracteristicas e assim chegar ao
objetivo.

O que sera criado, para que o cliente adquira produtos e valores da empresa
e ndo do concorrente, com quem sera competido, seja ele produto ou servi¢o, quais
sdo as caracteristicas do préprio, qual o publico alvo, quem € a concorréncia aonde
se posicionar e de qual forma, por que eu deveria comprar sua marca em vez da do
concorrente, uma maneira de como desenvolver isso de forma eficaz é aplicar
proposta Unica de valor UVP, construir a marca através de um legado, uma

mensagem idealizada de forma sébia e verdadeira.

2.4 Programa de Marketing

Tudo o que e pensado nédo for posto em pratica ficara apenas no papel, e
acreditar que dara certo atingindo aonde deseja, implementa com fatores decisivos
até no objetivo final, o programa de marketing coloca essa estratégia em pratica
para que a entrega de valor seja exatamente aquela que foi planejada, tudo isso é
implantado através do que se entende por mix de marketing ou composto de
marketing.

Segundo Las Casas (2006, p. 18): “o Plano de Marketing estabelece
objetivos, metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano
estratégico geral da empresa.” Ou seja, € de suma importancia que os gerentes
tenham em mente os objetivos que a empresa tem definidos, para que as acdes de
marketing trabalhem voltadas a mesma direcdo, com metas, vendas e resultados, os
4 Ps de marketing sdo muitos importantes para tracar um plano de marketing entre

eles sao:



18

e Produto é tudo aquilo que se disponibiliza ao publico alvo, sendo entéo tudo
0 que é oferecido com o intuito de se ganhar com ele sendo assim nao é
necessariamente um objeto, definido isso é de suma importancia que seja abordado
fatores de como quando e onde serd utilizado o produto oferecido com pesquisas de
foco para estudar a necessidade para se obter ele, mostrando diferenciagédo de
produtos semelhantes 0 que se ganha adquirindo ele, quais os beneficios para
atender as necessidades de melhor forma possivel;

e Preco, sendo esse 0 que deve ser capturado em troca desse produto, 0 que
é oferecido com intuito de se ter um retorno desejado, qual o custo para ambos,
fornecer e adquiri-lo, qual é o valor e relacao representado entre ambos, criacdo de
valores e precos

e Praca a onde sera o mercado definido, em que local realocar produtos para
que se tenha uma procura positiva, e que forma o produto ou servigo sera vista de
forma visivel que faca o consumidor chegar até ele;

e Promocgdo € a forma de promover uma marca ndo € necessariamente
desconto de algo, como ele serd levado ao publico alvo, atingindo o publico com
formas de abordagem com maneiras praticas para desenvolver o lancamento de um
produto, estudar mercado para que meu produto seja mais bem consumido;

Mix de marketing e voltado para a empresa saber entender o publico, o que
ele esta esperando, tracar o preco desejado ser fiel e firme em valores, local de
forma facil de acesso ou que chame atencao para que o consumidor chegue até ele,
formas de promocdes sabias e bem executadas que cause alvoroco e chame a
atencdo de consumo.

Muito importante, pois envolve como vai ofertar sua marca no mercado
dividido em produto, atendendo as necessidades através dele seja ele fisico ou
servigo, preco em fungao do publico alvo que atende, promogéao comunicar vendas
para saber como a empresa atende de um modo eficiente, praca aonde o produto

esta, como fazer ele chegar ate o consumidor, como o consumidor chegar até ele.

2.5 Construir Relacionamentos

Com a captura de clientes e muito importante em se trabalhar na criacdo e

construgdo relacionamento com o mesmo, mantendo assim a lucratividade do
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negécio a médio e a longo prazo, com a aplicacdo desse vinculo formado é
necesséario desenvolver formas para manter esse consumidor com a intencdo de
fidelizacdo, uma fidelidade duradoura para que se possa vender novamente para o
mesmo, Carvalho (1999, p. 08) “Marketing é satisfazer pessoas de forma ética e
verdadeira, marketing é fidelizar o cliente, marketing é transformar um produto num
bem acessivel a todos que o desejam.” incentivar o retorno do cliente e muito
importante gerando e fornecendo uma experiéncia positiva de venda, manter-se
capacitado em atender a necessidade do cliente para que ele continue sempre
proximo buscando entender e conhece-los para oferecer algo mais eficiente para o
proprio, através de taticas em acdes de marketing cumprindo sempre com o que se
promete, ndo esperando somente capturar o valor do mesmo apenas uma vez, pelo
simples fato de ndo atende-lo de forma adequada passando uma mal imagem ou um
produto ou servico sem qualidade e sim consequentemente criar um laco com uma
segmentacado apropriadas, de acordo com cada ser para capturar valor varias e
varias vezes para o0 mesmo até em quanto durar esse vinculo, importante também e
vale ressaltar é a capacidade do proprio publico tem em desenvolver o proprio
contetdo da empresa com outras ideias e opinides em relacdo ao produto vendido e
forma a ser trabalhada.

Juntamente com a construcdo de relacionamento é de suma importancia que
se tenha a monitoracdo dos resultados trabalhados, verificar se o produto oferecido
esta sendo consumido monitorando de forma que consiga continuar entendendo o
cliente, existem varias ferramentas que ajudam nesse processo com analises de

aplicativos existentes.

2.6 MARKETING DIGITAL

2.7 Vantagens do marketing digital

Com o crescimento das ferramenta para ser utilizadas, marketing digital leva
uma imensa vantagem em marketing tradicional e com isso e notério ver que essas
mudancas estdo ocorrendo aos poucos com a modificacdo para conteudo digital,
Hinorato (2004 p 46) “A tecnologia € um fator-chave para o futuro das empresas. A

cada dia que passa, nos deparamos com uma corrida sem precedentes na busca de



20

conhecimentos cientificos, invengdes e inovagdes.”, essas substituicbes estéo
ocorrendo em diversas circunstancias adaptando-as a essa nova tecnologia com
banners em sites, oferecimento de conteldos em blogs e plataformas de redes
sociais como por exemplo; facebook, whatsapp, instagran entre outros, anincios em
videos como por exemplo propagando no youtub , email marketing, aplicativos para
aparelhos moveis, sites entre outros, e alguns desses podem ser ate medidos por
meios de métricas para se ter uma media de quantas pessoas visualizou e
consequentemente adquiriu o produto, tornando assim um diferencial e precisdo em
relagdo a midias tradicionais com resultado favoravel para midia digital. Meerman
Scott (2016 p. 29);

Acabou a tempos a frustracdo de depender exclusivamente da midia, e da
publicidade cara para comunicar a mensagem de sua organizacdo. Sim, a
midia de massa ainda é importante, mas hoje profissionais de marketing
inteligentes elaboram informagBes atraentes e as comunicam diretamente
na web. O esforco tremendo de depender de publicidade para convencer
compradores a prestarem atencdo em ideias, produtos e servicos de sua

empresa € ima dor de cabega do passado”
Também uma grande vantagem de marketing digital € que se torna mais facil
a opcao de se promover varias campanhas para o produto ou servico visando
capturar grupos diferentes de publico a qualqguer momento e qualquer lugar de
acesso, dando o proporcionalmente de acesso de livre alcanco com simplicidade,
alterar uma propaganda modificar campanhas existentes com uma agilidade muito
superior que o normal podendo sempre melhorar sempre que poder, um fato
importante de marketing digital € o custo que ele proporciona reduzindo de forma
significativa o investimento para a divulgacado da marca, servi¢o, produto e empresa

de forma inteligente.

2.8 Marketing de Conteudo

Tudo é posto como fundamental na hora de se colocar a ajudar uma pessoa

através de produto ou servico Meerman Scott (2016 p. 147);

Marketing néo € apenas para produtos ! A coisa mais importante para vocé
lembrar quando desenvolver um plano de marketing é colocar de lado seus
produtos e servi¢cos, e dedicar atencdo total ao seus compradores de seus
produtos. Dar atencdo a seus compradores e deixar os produtos de lado é
algo dificil para muita gente, mas sempre vale a pena por levar vocé mais

perto de atingir suas metas.
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Ajudar principalmente para adquirir e acolher as pessoas se colocando como
elas, que ira ajudar a outra pessoa oferecendo algo que vai satisfaze-la, desse modo
conquistar novos clientes, gerar mais vendas e criar maior autoridade com o publico-
alvo.

Inbound Marketing e uma forma mais moderna para atender objetivos das
pessoas através de conquistas de clientes gerando um ndmero maior de vendas e
servicos através de meios digitais, com ferramentas modernas, sites construcao de
aplicativos entre outros como rede social que mantem um relacionamento direto com
o cliente com objetivo de ser util através de estratégias para concluir o desejado.
Apesar de tudo, esses meios geram um custo menor para ser aplicado em
conteudos com ferramentas digitais, marketing de conteddo néo é gasto e sim um
investimento e para iSso € necessario tempo, paciéncia por ser um trabalho
constante necessariamente é preciso producdo e estratégias para desenvolvé-lo
com ferramentas certas, seus clientes ndo se preocupam com Vocé, seu produto ou
servico. Eles se preocupam com eles mesmos, seus desejos e necessidades.
Marketing de contetdo cria informacfes interessantes e fazem clientes realmente
prestarem ateng&o em voce.

Vantagens para esse investimento € a visibilidade da empresa com visédo
sempre na qualidade na divulgacéo, produzindo somente o necessario, buscando
nao aplicar em quantidade consequentemente de conteudos fracos.

Marketing digital aumenta o nivel de interacdo com as pessoas tendo um
relacionamento mais forte com o cliente dando contetdo para pessoas interessadas
com um custo menor a propagandas antigas com um maior impacto e uma boa
estratégia para isso e criar uma campanha com exceléncia é focar em um publico
alvo e persona, publico alvo e grupo de pessoas com caracteristicas iguais com
interesse em comum e perfil de mesmas faixas, ja persona € algo mais especifico
detalhado em comportamento, objetivos problemas e habitos, pessoas diferentes de
perfil proprio. Sao representacdes ficticias dos seus clientes ideias, incluem dados
demograficos, comportamentais, além de considerar sua histéria, motivacdes,
objetivos, desafios e preocupacdes, essa persona € a busca pelo cliente ideal, ajuda
no que produzir, qual é o conteudo préprio para cada situacao que tipo de linguagem

sera usado com que estilo, qual o assunto para o publico em gue tipo de formato é o
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favorito, quais as formas de buscar esse conteudo para desenvolver o trabalho qual
sera o publico que o produto vai atender.

A todo tempo as pessoas consomem contetddo, consomem informacoes e
cabe a nos fazer as pessoas acreditar na mensagem que meu produto ou servico
deseja deixar para esses consumidores, Aguem sentiria falta se minha marca
sumisse do mercado agora, iria fazer falta para alguém? ninguém é obrigado a fazer
conteudo, é possivel apenas vender, mas conteudo ira conectar-se com cliente e
agregar valor na missdo da marca produto ou servi¢co, como forma de fazer negocios
com uma mensagem autentica, sincera e direcionada, para que as pessoas certas

sejam atingidas

2.9 Marketing Mobile

Atualmente as pessoas estdo utilizando mais aparelho movel como
ferramenta de comunicacdo, com a ascensdo meteédrica de aparelhos celulares o
mundo se vé com uma nova tendéncia, estima-se que haja mais que um celular por
pessoa no Brasil a crescente massa dos smartphones e das redes de internet 3G e
4G aumentou significativamente o acesso as midias digitais ndo apenas em volume
de gente com acesso, mas também no que se trata ao tempo de conexdo com

facilidade e simples meio de acesso, Cobra e Brezzo (2009 p 63)

“O marketing de primeira geragdo fez a valiosa contribuicdo de centra a
atencao no cliente e na satisfacdo de suas necessidades. O novo marketing
vai muito além e procura incorporar o cliente diretamente no processo de
marketing, que passa a ser interativo, e concebido como a construgcéo de
um vinculo permanente e continuo.”

Tendéncia essa que € um excelente meio para desenvolver marketing,
tecnologia ainda crescente, criando interatividade e simultaneamente aproveitando
ferramentas para adaptar a marca, pequenas e medias empresas que nao tem
receita para investir em grandes campanhas, hoje vé como forte aliado o facil
acesso ao mundo por meios digitais, poderoso canal de comunicagédo, contando
ainda com baixo custo de investimento, é claro trabalhando com ferramentas certas,
site ajustavel para versdes de aparelhos com telas de diversas espessuras, a
medida que a tela muda de acordo com o tamanho do aparelho para poder navegar

normalmente, Oliveira (2000, p.4) nos conta que “Web marketing ou Marketing
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Digital, corresponde a toda concentracdo de esforco no sentido de adaptar e
desenvolver estratégias de marketing no ambiente web”. sites esses responsivo
sendo utilizavel para computadores, notebooks, celulares, tablet, e assim como
todos os aparelhos com acesso a internet, assim como redes sociais, e a nova onda
do mundo dos aplicativos, com aplicativos de vendas e comunicacdo direta com o
cliente e a empresa, o consumidor € 0 mesmo mas a cultura mudou os canais se
expandiram e o grande desafio € aproveitar a oportunidade de novo e levar uma boa

experiéncia para o cliente, diferenciar-se da concorréncia.



CAPITULO Il

APRESENTACAO DOS RESULTADOS

3.1 APLICATIVO DESENVOLVIDO PARA VENDAS E COMUNICACAO NA LOJA
RC INFORMATICA

Neste capitulo sera apresentado e explicado a metodologia utilizada para o
desenvolvimento de um aplicativo de vendas que sera utilizado pela empresa RC
Informética, com venda de produtos, localizacédo, icone para comunicagao a partir de
um fale conosco entre outras interatividades que o aplicativo possibilita com intuicao

de facilitar o bom relacionamento com o consumidor.

3.1.1 Processo de desenvolvimento do aplicativo

O desenvolvimento do aplicativo tem como principal objetivo facilitar a compra
de produtos de um modo facil para seus clientes, sem precisar sair de casa e
consultar precos e servicos por telefone, sera aplicado para todos os clientes da loja
que efetuaram ou consequentemente tem cadastro existente para evitar trotes de

terceiros.

3.1.2 Implantagéo

Para a implantacdo do aplicativo basta o cliente possuir qualquer
equipamento que utiliza-se de sistema operacional android, IOS e também versao
para rodar no navegador de internet, compativel com qualquer navegador mais
atualizado, todo pedido realizado pelo aplicativo sera encaminhado uma via para a
loja com os dados do cliente e outro para o cliente com as informagfes de compra
realizada pelo mesmo através de e-mail onde a loja podera imprimir o pedido e

consequentemente entrega-lo.
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3.2 USABILIDADE DO APLICATIVO

Aqui sera executada uma breve apresentacdo do aplicativo e suas
funcionalidades que tem o intuito de levar simplicidade a seus consumidores através
de uma interface de facil acesso para dispositivos compativeis, a ideia principal €
apresentar somente de informacfes necessarias nas telas do aplicativo, evitando
excesso de informacBes nem sempre usada para a execucao das tarefas, como

podemos observar nas tarefas seguir.
3.2.1 Interface inicial

Menu do aplicativo desenvolvida para levar ao consumidor uma visao geral na

tela inicial, dividido em 4 icones interativo que resultam determinados objetivos:

Q@ O VW4 =1438

e

Produtos

Contatos Mensagem

Figura 1- Tela do aplicativo: “Inicio”.
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o fcone 1 - Local de apresentacdo da loja, menu direcionado para
disponibilizar a imagem da empresa, visando informar seu ramo e
consequentemente artigos de vendas, assim como assuntos que faltam
complementar na introducdo como servigos, mensagem entre outros itens
importantes, valendo ressaltar que consequentemente poderd ser mudado o texto,
para que a mensagem levada ao cliente seja levada de forma mais elaborada e
consequentemente informe um conteddo mais dinAmico e atraente com intuito de

chamar a atencdo do consumidor.

HEOMOO » © OV, m1439

’

ILoja depértam itolem informatica e,

provedor wireless

Na RC Informatica.

Dispomos de uma gama de produtos, acessorio e
periféricos, nacionais e importados.

Também disponibilizamos acesso a internet por
conexao via wireless

Figura 2- Tela do aplicativo: “Sobre”.



o fcone 2 - Designado para indicar meios de comunicacdo direto com a
empresa, dispondo de contatos, e-mail, e com o respectivo horario de atendimento,
informando em que momento a empresa este aberta para atendimento direto ao
publico em seus dominios, além de contar com endereco detalhado e localizacdo
através do google maps para facilitar a rota até os seus dominios.

HEOBOO K © O W4 m1441
U] oRE = 2640904652364970 X &
R
Contatos o
(>\’(?6 Q

Supermercado Adaval )

Map data ©@2017 Google

Local sem nome
perto de Bela Vista, Clevelandia - PR, 855.. * # 1min

® MAIS INFORMAGOES @ ROTAS

Figura 3- Telas do aplicativo: “Contatos” e “Localizacédo”.
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o fcone 3 — Fale Conosco: Indicado para breves sugestdes, reclamacées
Ou suposta critica com relacdo a algum ocorrido e para se tirar davidas diretamente
do aplicativo, sem ter que se preocupar a logar e-mails e comunicar-se por outros
meios, por um método simples basta o cliente preencher o formulario informando
seu nome e e-mail e deixar gravado sua breve exigéncia enviando diretamente para

que consequentemente a empresa resultara de um parecer.

BOMmMEO © » © O W, = 1443

Voltar

Fale Conosco

Envie sua duvida, critica, elogio ou sugestéo. 46
999373884

Enviar <4

Figura 4- Tela do Aplicativo: “Mensagem”.
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fcone 4 - Inicialmente, para o desenvolvimento do aplicativo foi feito
um levantamento de algumas das opc¢des de produtos disponiveis na loja RC
informatica, como o aplicativo esta evoluindo e ainda sendo mais bem estruturado
de forma para atender de forma completa e eficaz ao seu cliente apos os testes,
ainda falta dispor de uma variedade de objetos da mesma forma como sé&o
comercializados, os produtos s&o divididos simultaneamente com facilidade de

visualizacao e interatividade como apresenta-se na figura abaixo.

HOMEO O » XA @

Qe ==
99 INFORMATICA

Pendrives

m 14:39

=

Voltar

A

Hard disk

Midias / CD-DVD

Teclado

Figura 5- Tela do aplicativo: “Produtos”
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3.2.2 Efetuar Pedido

A seguir serdo abordados meios para eventual pedido de produto com passo
a passo dés de a escolha até a finalizacdo e compra do mesmo:

o Apos escolha de produto como visto na figura 5 o consumidor podera
visualizar a partir de um sub menu a variedade, precos e modelos de produtos a ser

selecionado que consequentemente sera adicionado ao carrinho de compras.

HOMEO O K QO ¥, =439

O ==
Sor== RS

Teclado Usb
R$38,00

Teclado PS2
R$29,90

Figura 6 - Tela do aplicativo: "sub menu produtos”.
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o Com a escolha do produto o cliente podera determinar qualquer
variedade de itens podendo selecionar o pedido de um ou mais produtos disponiveis
na loja que acumulara consequentemente em um pedido s6, podendo visualizar o
modelo e também o valor unitario dos produtos, apds a escolha é somente clicar ou
pressionar na parte inferior da tela, o adicionar ao carrinho que aparecera na parte
superior o numero de produtos selecionado, para eventual procura de novos
produtos sera necessario pressionar o voltar e repetir a mesma operacao para
respectiva compra, os itens utilizado na imagem foi a selegdo de um teclado e um

mouse.

HFOMOO M O 09, =439 QO ¥4 =i1515

Voltar

Teclado PS2 mouse

! Adicionar ao carrinho ! Adicionar ao carrinho

Figura 7- Telas do aplicativo: “Sub menu teclado” e “sub menu mouse”
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o Com os produtos adicionados ao carrinho o cliente podera assim
efetivar a encomenda dos produtos com opc¢éo quantitativa podendo assim optar por
adquiri mento de mais e menos como vemos a baixo ao lado dos produtos e também
a excluséo de algum dos itens selecionados que foi adicionado ao carrinho como
visto na figura 7, podendo também antes de concluir a operacdo na interface do
aplicativo de visualizar o total das compras com a somatoria dos produtos antes de

executar a operacédo de pedido.

HOMO O » V.

So==

Teclado PS2 (%
R$29,90
1 +
mouse (X
R$20,00
1 +
Total: RS$49,90

| J
a0 o

Figura 8- Tela do aplicativo: "Carrinho de compras”.
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o Consequentemente com a escolha e finalizacdo de pedidos o cliente
passara por um breve cadastro de dados pessoais como vemos na figura abaixo
com nome, e-mail, endereco, telefone para contato e método de pagamento,
indicando também a forma de pagamento para que seja finalizado o pedido, como
dinheiro, cartdo de crédito e notinha amiga, consequentemente assim entdo

terminara o ciclo de pedido pressionando a finalizar pedido.

Q0P /a8 AOMOEO M O OO, ail440

Dados pessoais
Willian Rudney A. Costa

ruddycosta@hotmail.com Dinheiro

Rua Dr. Francisco Beltrdo n° 963 Bairro Centro Cartao de Credito

46999800680 Notinha Amiga

Dinheiro

Total: R$49,90

Finalizar pedido

Figura 9- Telas do aplicativo: “Dados pessoais” e “forma de pagamento”.
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o Apoés a conclusdo dos dados e informacdo dos meios de pagamento
sera assim encerrado o ciclo de pedidos, aleatoriamente aparecerd na caixa de
entrada a confirmacéo de compra, vale ressaltar que o cadastro sera analisado, para
assim que possivel o envio seja formalizado de forma que o cliente receba o
atendimento no endereco programado, somente esperar que em breve a empresa

entrara em contato no caso de haver alguma divergéncia para respectivo cliente.

N 9. =1518 'N QO P4 =i1519

X @ Email - ruddycosta@ho... 0 :

hitps://outlook live.com

Confirmacdo de pedido

Agradecemos o seu pedido.

Método de pagamento

Nome Quantidade  Prego

Teclado PS2 1 R$29,90

mouse 1 R$20,00
Total: R$49,90

Endereco

Rua Dr. Francisco Beltrdo n° 963 Bairro Centro

Telefone
46999800680

Figura 10- Tela aplicativo: “Conclusao”. Tela e-mail cliente: “confirmacéo de pedido”.
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o A empresa receberd em tempo real uma notificacdo de que um cliente
solicitou o pedido de algum produto, assim como mensagens através do fale
conosco como Visto anteriormente na figura 4, o pedido sera analisado e logo posto
para faturamento apos a analise consequentemente do cliente cadastrado também,
consequentemente havera uma comunicacao direta com o cliente para confirmacgéo
e envio do produto até a sua residéncia, vale ressaltar que o envio apos o horario de

atendimento da loja sera enviado apds o primeiro dia util.

[} mpimi - Googe Crome S Ml . |l

@© about:blank

Novo pedido

Detalhes do pedido:

Nome
Willian Rudney A. Costa
Email
ruddycosta@notmail.com

Método de pagamento

Nome Quantidade Preco
Teclado PS2 1 R$29,90
mouse 1 R$20,00

Total: R$49,90

Endereco
Rua Dr Francisco Beltrao 963 Bairro Centro

Telefone

46999800630

" £ B B v N & ﬁ @J @ & AL §- R

Figura 11-Tela aplicativo da loja: “novo pedido”.
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3.3 RESULTADOS DO LEVANTAMENTO DE DADOS

Com a ideia de implantacdo do aplicativo foi elaborado uma pesquisa diante
seu processo de utilizacdo entre alguns clientes ativos cadastrados na loja e foi
abordada a seguinte questdo: O aplicativo contribui para o bom relacionamento
entre cliente e empresa? Vocé utilizaria o aplicativo para visualizar produtos, fazer
compras, ou comunicar-se com a loja?

Quanto ao perfil dos entrevistados foram ouvidas 70 pessoas dentre elas
clientes da loja com média de idade entre 18 e 55 anos, de ambos os sexos. O
resultado esta expresso no grafico abaixo.

GRAFICO 1- O aplicativo contribui para o bom relacionamento entre cliente e

empresa?

14%

26%

13%
B Sim, pois € uma otima ferramenta B N3o, pois prefiro ir a loja

m Talvez! Preciso testar M Prefiro ndo opinar

FONTE: Pesquisa de campo.
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GRAFICO 2 - Vocé utilizaria o aplicativo para visualizar produtos, fazer

compras, ou comunicar-se com a loja?

14%

26%

13%
B Sim, pois é uma otima ferramenta B N3o, pois prefiro ir a loja

m Talvez! Preciso testar B Prefiro ndo opinar

FONTE: Pesquisa de campo.

Quanto ao resultado da pesquisa, diante as pessoas ouvidas chegou-se aos
seguintes resultados totalizando 100% dos questionarios respondidos:

o 33 pessoas responderam: Sim, pois é uma 6tima ferramenta chegando a um
total de 47% dos entrevistados;

. 9 pessoas responderam: N&o, pois prefiro ir a loja, chegando a um total de
13% dos entrevistados;

. 18 pessoas responderam: Talvez! preciso testar, chegando a um total de 26%
dos entrevistados;

o 10 pessoas responderam: Prefiro ndo opinar, chegando a um total de 14%

dos entrevistados.



CONSIDERACOES FINAIS

Quanto a questao norteadora, quais estratégias deverdo ser abordadas para
se diferenciar-se no modo de vendas, com o objetivo de chamar a atengdo do
consumidor para adquirir seus produtos e servigos, e ao mesmo tempo facilitar o
modo de compra e comunicagdo com metodos de marketing digital, interpreta se
que com métodos modernos e possivel desenvolver formas para agradar aos
interesses do cliente, buscando sempre inovar e consequentemente facilitar a vida
do cliente, com intuito de satisfazer suas vontades e ao mesmo tempo faturar com
isso, com pensamento voltado para vendas e consequentemente interesses em
manter esse cliente em potencial, foi desenvolvido um meio para que se possa
englobar varios conceitos diferenciados através de um unico aplicativo simples e
facil de manusear para atender o consumidor de forma criativa, seja para vendas
quanto para comunicacdo e consequentemente mostrando conteudo para a parte
interessada em sua procura.

Com relacao ao objetivo geral com a preposicao de métodos para divulgar
seus servigos através de meios inovadores e taticos, para que tenha tendéncia em
aumentar o volume de vendas e procura, pode se dizer que ouve éxito pois a técnica
usada foi de ter uma ferramenta eficaz de venda divulgando seus produtos com
inovacao, por ser um diferencial podendo ser utilizado em celulares pelos dados
moveis e qualquer equipamento com acesso a internet com um aplicativo simples e
facil de usar, e provavelmente alavancara as vendas e procura por levar ao
consumidor a disponibilidade de entrega e consequentemente as instalagbes de
equipamentos adquiridos.

Com objetivos especificos para que com aumento de visibilidade da imagem
da empresa ao seu cliente na busca de satisfagdo de compra e solicitacbes do
mesmo, com uma maneira simples e com meios para satisfazer as necessidades do
cliente com a empresa, relacionando-se de melhor forma possivel com o seu
consumidor, como consequéncia de insercao de uma ferramenta digital direcionada
ao cliente da loja, pode se dizer que aos olhos do cliente a forma de atendimento
inovadora satisfaze ao adquirir um produto da loja, pois o intuito dessa forma de
atendimento é levar ao cliente a eficacia de entrega e consequentemente a

verificacdo de que os equipamentos adquiridos possivelmente possam também ser
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testados, pois no ramo de informatica alguns equipamentos necessitam de
configuracdo, que as vezes levam ao cliente uma dificuldade a mais.

Quanto as questdo de pesquisa. O aplicativo contribui para o bom
relacionamento entre cliente e empresa? Como se pode notar no grafico de
pesquisa realizado na empresa, a maior porcentagem indica que por esse meio,
direcionado exclusivamente para os clientes o aplicativo se torna uma forma de
contribuicdo na forma de vendas da empresa juntamente com a necessidade de
compra do cliente, pois ele transmite uma proximidade direta com seu consumidor
gue atenda suas necessidades.

Vocé utilizaria o aplicativo para visualizar produtos, fazer compras, ou
comunicar-se com a loja? a pesquisa demonstrou uma maior aceitacéo pelo fato de
compra e comunicagao sem precisar ir ate o estabelecimento, com a disposi¢ao da
empresa para entregar os produtos, também o fato de ocasionar alguma
manutencao e teste do aparelho a ser comprado.

Com o presente trabalho conclui-se que a tecnologia digital obtém-se de uma
vasta area, ainda em expansao que abrange varios meios € métodos para se aplicar
marketing, com uma imensa variedade de ferramentas disponiveis, oferecendo
grande potencial em comunicagdes e consequentemente facilitando métodos de

vendas, aproximando o consumidor até determinado empreendimento.
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ANEXO

PESQUISA DE OPINIAO SOBRE APLICATIVO DE VENDAS E COMUNICACAO
DESENVOLVIDO PARA CLIENTES DA EMPRESA RC INFORMATICA

Nome:

O aplicativo contribui para o bom relacionamento entre cliente e empresa?

( ) Sim, pois € uma étima Ferramenta.
( ) Talvez! Preciso testar.
( ) Nao, pois prefiro ir a loja.

( ) Prefiro n&o opinar.

Vocé utilizaria o aplicativo para visualizar produtos, fazer compras, ou comunicar-se

com a loja?

( ) Sim, pois € uma étima Ferramenta.
( ) Talvez! Preciso testar.
( ) Nao, pois prefiro ir a loja.

( ) Prefiro ndo opinar.



