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INTRODUCAO AO
MARKETING DIGITAL:
TRANSFORMACAO

capriTUuLO

“A tecnologia move o mundo”.
Steven Jobs (s/d).

E fato que o mundo deve evoluir de forma a atender as novas necessidades e
demandas provenientes da sociedade. Uma das grandes adaptagoes contempora-
neas se refere ao fendmeno da transformacio digital.

Sao diversos os fatores que justificam a digitalizacio da Sociedade.

Um dos fatores estd diretamente relacionado a necessidade das empresas em se
tornarem mais competitivas. Se relaciona em tentar ser mais 4gil no atendimento
a clientes, bem como na otimizacio e redugao de custos e despesas empresariais.

Por outro lado, a evolugio tecnoldgica estd cada vez mais presente no nosso
cotidiano, desde os afazeres mais simples, bem como nos mais complexos que
alicercam o processo decisério. Em contrapartida, essa evolugio e necessidades
faz com que todas as dreas do conhecimento humano sejam afetadas, como a
grande drea da Administracio e seus eixos, como Gestao de Pessoas, Financas e
Marketing, por exemplo.

Focando, o marketing digital é um conjunto de estratégias e tticas que uti-
lizam a internet e outras tecnologias digitais para promover produtos, servigos e
marcas. Ele engloba diversas dreas, como redes sociais, sites, blogs, e-mails, SEO
(Search Engine Optimization) (DARIE, SIROVICH, 2007), marketing de con-
tetdo, entre outras. Seu objetivo principal é alcangar um publico especifico, atrair
e engajar clientes, aumentar a visibilidade da marca e, consequentemente, impul-
sionar as vendas e o crescimento dos negécios.

A proposta deste capitulo, consiste em discutir os conceitos de forma técnica,
porém de forma que todos os interessados possam desenvolver na pratica. Tecno-
logia, para muitos, ¢ um “bicho de sete cabecas!” Um ponto fundamental é que
esta categoria de marketing também pode ser utilizada para pequenos negdcios,
havendo um capitulo especifico sobre o assunto. Destacamos a relevincia do tema

para os diferentes stakeholders.
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1.1. MARKETING DiGITAL: FUNDAMENTOS E

IMPORTANCIA NA ERA DA TRANSFORMACAO DIGITAL

O marketing digital se tornou uma ferramenta indispensdvel para empre-
sas, profissionais e empresdrios, desempenhando um papel crucial na expansao
dos negdcios e na interacdo com os consumidores em um cendrio cada vez mais
digitalizado. Para compreender sua importincia, ¢ fundamental ter uma visao
abrangente dos conceitos fundamentais e sua evolugio, além de contextualizd-los
na atual era da Transformagio Digital.

© andresr/iStock/Getty Images Plus

O marketing digital ¢ a evolugio natural dos conceitos de marketing tradi-
cional, adaptando-se 4s mudangas tecnoldgicas e comportamentais. Antigamente
centrado em midias fisicas, como jornais e televisio, o marketing evoluiu para o
digital, explorando a internet, redes sociais e dispositivos mdveis para alcangar os
consumidores de forma mais precisa e direcionada (KUAZAQUI, 2022).

Em conclusdo, o marketing digital ¢ um componente crucial na estratégia de
negdcios moderna, permitindo o alcance efetivo do publico-alvo, a otimizagio
de investimentos, o engajamento dos consumidores e a adaptacio as tendéncias
da Transformagao Digital. Sua constante evolugio e integragio com a tecnologia
garantem que as empresas e profissionais permanecam relevantes e competitivos
na era digital em que vivemos.

Mercados cada vez mais competitivos, a necessidade de obter margens de
lucro cada vez maiores e crescimento sustentado conduziram empresas e negdcios
a migrarem para processos e atividades cada vez mais mecanizados e informatiza-
dos, no sentido de ganhar economia de escala, sinergia e produtividade.
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J4 foi o tempo em que se pensava que a informatizagdo tinha somente pro-
p6sitos de reduzir custos e despesas. A computadorizagio, informatizagio e a
tecnologia da informagio permitem com que a empresa tenha uma estrutura-
¢ao mais formal e suscetivel & gestaio (KUAZAQUI, 2023). Também sao criadas
oportunidades de cada vez mais as empresas terem a flexibilidade e agilidades no
sentido de realizar a producio e gestao de seus negécios.

O ambiente virtual se tornou uma arena competitiva, com ferramentas de
marketing bastante diferenciadas e, renegé-las, seria nao aceitar os desafios e opor-
tunidades que podem ser desenvolvidos. Nao se trata somente de uma opgio, mas
uma necessidade para todos, empresas e consumidores.

O Marketing Digital é uma categoria de Marketing, constituida por estraté-
gias de promogio de empresas, negdcios, produtos, servigos ou marcas utilizando
canais digitais, como a internet e dispositivos eletronicos, para alcangar o piblico-
-alvo de forma direcionada, interativa e mensuravel.

Ele engloba uma variedade de tdticas e ferramentas on-/ine, incluindo redes so-
ciais, e-mail marketing, SEO (Search Engine Optimization), SEM (Search Engine
Marketing), Marketing de Contetido, automagio, andlise de dados, entre outros.
Difere do Marketing Tradicional sob alguns pontos, nos quais destacam-se:

Varidvel Marketing Tradicional Marketing Digital
Utiliza canais de Utiliza canais on-line,
distribuicio fisica, bem redes sociais, e-mail,
Canais de distribui¢io | como meios como televisdo, | aplicativos méveis e
rddio, jornais, revistas e plataformas de streaming,
outdoors, entre outros. Naio tem canais fisicos.

Permite uma segmentagio

Alcance mais amplo, mais precisa do publico-
Alcance e Segmentagio | muitas vezes atingindo alvo, atingindo apenas
uma audiéncia geral. quem tem interesse no

produto e/ou servigo.

Geralmente é uma via de Oferece interatividade,
. comunicagio unilateral, permitindo uma comunicagio
Interatividade . ) . .
com menor interagio do bidirecional e engajamento
publico a ser atingido. ativo do publico.

Fornece anlises
detalhadas e em tempo
real, permitindo ajustes
imediatos nas estratégias.

Dificil de medir com
Mensuracgao e Andlise | precisao o impacto das
campanhas em tempo real.

Geralmente mais

elevados, devido aos altos Geralmente mais acessivel,
Custos custos de produgio e rdpido e oferece uma melhor
veiculacio de antincios relacdo custo-beneficio.

em midias tradicionais.
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Varidvel Marketing Tradicional Marketing Digital
Permite uma rdpida
O tempo de resposta e a I
- avaliagio do desempenho
efetividade da campanha
Tempo de Resposta B NS das campanhas e a
sdo mais dificeis de . i
. implementagio de mudangas
serem avaliados. :
e ajustes em tempo real.
Dificil de adaptar e/ou Permite flexibilidade para
Flexibilidade e ajustar as estratégias de fazer ajustes instantineos
Adaptabilidade marketing durante uma e mudangas de estratégias
campanha em andamento. conforme as necessidades.

Quadro 1 - Marketing Digital vs. Marketing Tradicional.

Fonte: Autor (2023).

A quantidade de experiéncias e estudos que abordam o marketing tradicional
¢ vasta, devido ao seu periodo de aplicagoes, propiciando uma série de andlises,
aplicagoes e resultados, o que permite com que o profissional possa selecionar o
que considerar como estratégias mais apropriadas.

J4 nao se pode dizer o mesmo do marketing digital, por se tratar de um fené-
meno relativamente recente, comparativamente ao marketing tradicional, mutdvel
constantemente e sem uma quantidade de experiéncias e estudos mais conclusivos.

Ambas as formas de marketing tém seus proprios méritos e sio eficazes em
contextos diferentes. A escolha entre marketing tradicional e digital depende dos
objetivos da empresa, do publico-alvo e do or¢amento disponivel para a campa-
nha de marketing. Nos cendrios atuais, muitas empresas optam por uma combi-
nagio estratégica de ambas as abordagens para obter melhores resultados.

Com certeza esse ¢ um dos principais desafios dos profissionais de marketing:
saber balancear o tradicional com o digital, a0 mesmo tempo que devem criar
outras formas de potencializar os neg6cios das empresas que representam.

Pense nisso:

Face a0 exposto, estar virtual no é a mesma coisa que ser digital. Percebe-se que a
empresa deve ter uma nova estrutura e processos, entregando um produto e/ou servi-
co diferente daquele que costumava oferecer. Além disso, com pessoas devidamente
alinhadas com as empresas e conhecimentos minimos de tecnologia e gestao.

Ao adotar especificamente as estratégias on-line, as empresas devem ter em
mente as seguintes questoes a serem analisadas, pois como visto, em relago ao
tradicional, tém-se posturas e atitudes diferenciadas. Destacam-se algumas delas:

» Necessidade de presenga on-line e interatividade: O marketing digital
compreende estratégias para estabelecer uma presenca on-line por meio
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de websites, redes sociais, blogs e outros canais. Além disso, ¢ centrado
na interatividade, promovendo o engajamento e a participagdo ativa dos
consumidores. Desta forma, devem ter hdbitos, costumes e principalmente
comportamentos diretamente relacionados ao ambiente digital.

» Segmentagio e Personalizagdo: Uma das principais vantagens do marke-
ting digital ¢ a capacidade de segmentar o publico-alvo com precisao, di-
recionando mensagens e campanhas personalizadas para diferentes grupos
de consumidores, aumentando a eficicia das estratégias. Um dos maiores
desafios ¢ identificar novas formas de segmentar o mercado, além das formas
tradicionais e j4 convencionadas nas estratégias.

» Mensuragao e Andlise de Dados: O marketing digital oferece uma gama
de ferramentas para mensurar o desempenho das estratégias e acoes das em-
presas em tempo real, permitindo a andlise detalhada de dados e a criagao
e desenvolvimento de métricas. Isso possibilita ajustes constantes, corre¢oes
constantes para melhorar o retorno sobre o investimento (ROI, que serd
detalhado posteriormente).

» Automagio de Marketing: A automagio de marketing é outro pilar do
marketing digital, permitindo a otimizagao de processos repetitivos e a per-
sonalizagio em grande escala, garantindo uma comunicagao mais eficiente
com os consumidores. Um bom exemplo é o atendimento telefonico realiza-
do por opgoes (disque 1, 2, 3...), que padroniza o atendimento da empresa,
a0 mesmo tempo que permite dar ao consumidor a op¢io de atendimento
mais direcionado.

Percebe-se, pelas suas préprias particularidades, que o ambiente digital propi-
cia oportunidades de estratégias e acoes mais focadas e direcionadas a determina-
dos tipos de consumidores. Nao deve ser a tinica forma da empresa para angariar
negécios, necessitando de agoes tradicionais de forma a potencializar os resulta-
dos. Seja como complemento, bem como suporte nas agoes digitais.

1.2. IMPORTANCIA PARA AS EMPRESAS, PROFISSIONAIS
E EMPRESARIOS

O Marketing Digital, além de suas particularidades, que permitem dife-
rentes aplicagdes, permite a obten¢io de interessantes resultados, entre os quais
destacam-se:

» Ampliagao do Alcance e Visibilidade: O marketing digital oferece as em-
presas a oportunidade de ampliar seu alcance a um publico global, pro-
movendo maior visibilidade da marca e dos produtos ou servigos ofereci-
dos. Por ser acessivel de forma democrdtica e, por vezes, intensa, permite
o atingimento de grupos maiores geograficamente e, por vezes, diferentes
daqueles tradicionais.



28 « MARKETING DIGITAL

» Redugao de Custos e Otimizagio de Investimentos: Em comparacio
com estratégias tradicionais, o marketing digital tende a ser mais acessivel
e oferece uma melhor segmentagio, permitindo otimizar os investimentos
de forma mais eficaz, alcangando um retorno financeiro mais significativo.
Por vezes, algumas agoes podem ser consideradas mais caseiras, sendo de
responsabilidade dos colaboradores internos da prépria empresa, como o
e-mail marketing. Por outro lado, outras podem exigir mio-de-obra mais
especializada, como a produgio e inser¢io de anuncios, videos e webinars.

» Maior Engajamento e Fidelizacdo: A interatividade e personalizagio
proporcionadas pelo marketing digital resultam em maior engajamento dos
consumidores, favorecendo a fidelizacio e a criacio de um relacionamento mais
consistente e duradouro com a marca. O consumidor pode interagir, curtir e
mesmo compartilhar as publicagées, potencializando os resultados a partir de
uma maior exposi¢ao. Por outro lado, o inverso também ¢ verdadeiro, onde
a empresa deve ter o mdximo cuidado em monitorar suas agoes no ambiente
virtual e a movimentagio e comportamentos dos respectivos stakeholders.

A presenca digital da empresa, bem como as estratégias e agdes mais asserti-
vas permite com que a empresa tenha condi¢oes de melhorar a sua performance
e desempenho nos negdcios, desde que adote posturas e atitudes compativeis
com o seu DNA institucional e de acordo com as boas priticas de mercado.
Esse DNA estd diretamente relacionado ao que a empresa representa na socie-
dade, envolvendo sua imagem, reputagio, propdsitos, objetivos e metas.

1.3. CONTEXTUALIZANDO COM A TRANSFORMACAO DIGITAL

A Transformagao Digital é um fendémeno global, impulsionado pelo avanco
tecnolégico, que tem transformado a maneira como as empresas operam e intera-
gem com os clientes. Nesse contexto, o marketing digital se torna essencial para
acompanhar e capitalizar as oportunidades oferecidas pela digitalizacao.

© Vertigo3d/iStock/Getty Images Plus
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A Sociedade passou por profundas mudangas e transformagoes nas ultimas
décadas, bastante significativas que impulsionaram o desenvolvimento de me-
lhorar processos, atividades e fung¢oes, tornando as empresas mais dgeis e compe-
titivas. De atividades essencialmente manuais, como os célculos e registros con-
tébeis, passou para registros otimizados e informatizados, garantindo inclusive a
efetividade e qualidade de dados e informagoes.

A pandemia, em decorréncia do COVID-19, impulsionou a transformagio
digital ou, pelo menos, a percepgio da necessidade da utilizagio de ferramentas
digitais por parte das empresas e investimentos em conhecimentos e ferramentas.
Boa parte das empresas utilizou as ferramentas digitais, as vezes de forma aleat4-
ria, para se manter no mercado. Apds o periodo da pandemia, muitas atividades
permaneceram, como, por exemplo, as reunides e aulas virtuais, bem como a
manutengio dos servicos de delivery.

A transformagio digital se alicerca em 5 dominios para seu desenvolvimento:
Clientes, Valor, Inova¢io, Competicio e Dados. Conforme Rogers (2017, p. 24),
“as empresas devem concentrar-se nas oportunidades emergentes, descartando
as fontes de vantagem competitivas decadentes e adaptando-se desde logo para
manter-se na dianteira da curva da mudanga”.

A transformacio digital é um processo que envolve a adogao de tecnologias
digitais para melhorar e transformar fundamentalmente as operagoes, processos,
estratégias ¢ modelos de negdcios de uma organizagio. Ela é impulsionada pela
rdpida evolugio da tecnologia e suas aplicagdes nas empresas, consideradas como
exponenciais (HSM, 2018). Existem itens da transformacio digital associada ao
marketing que sdo os alicerces sobre os quais essa transformagao ¢ construida:

» Tecnologia e Infraestrutura: A base da transformagio digital ¢ a infraestru-
tura tecnoldgica que sustenta toda a Sociedade e, por conseguinte, empresas
e pessoas. Isso inclui conhecimentos, hardwares, softwares, redes, sistemas de
armazenamento e processamento de dados. As organizagdes precisam in-
vestir em tecnologias atuais, modernas e escaldveis para suportar a coleta,
processamento e andlise eficiente de grandes volumes de dados.

» Dados, Informagoes e Inteligéncia Artificial (IA): Dados e informagoes
s40 o combustivel da transformacio digital. A coleta, organizacio, andlise e
interpretagdo de dados sao essenciais para tomar decisoes baseadas em i7nsi-
ghts. Russel e Norvig (2009) afirmam que a inteligéncia artificial se refere a
processos mentais, raciocinios e comportamentos, nao se limitando somen-
te como uma ciéncia que estuda formas de criagdo de mdquinas e softwares
similares com a inteligéncia humana. Inclui o aprendizado de médquina e
andlise preditiva, desempenha um papel crucial na obtencio de insights va-
liosos a partir dos dados e na automagao de processos.

» Experiéncia do Cliente: A transformacio digital visa melhorar a experién-
cia do cliente por meio de interagdes personalizadas, interfaces amigdveis e
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servicos sob demanda. A compreensio das necessidades e expectativas dos
clientes, bem como o uso de tecnologias para atender a essas expectativas,
¢ essencial para a fidelizagao e satisfagio do cliente. Schmidt (1999) reforca
a necessidade de énfase no cliente. Entender a Jornada do Consumidor (ou
Jornada de Compra) ¢ essencial para direcionar da melhor forma os recur-
sos, esforcos e estratégias da empresa.

Inovagio e Agilidade. Empresarial: A transformacio digital impulsiona a
inovagio, permitindo que as organizagoes se adaptem rapidamente as mu-
dangas do mercado e as novas demandas dos clientes. A agilidade é alcancada
por meio de métodos dgeis de desenvolvimento, colaboragio e flexibilidade
para se ajustar rapidamente s mudangas nas condi¢oes do mercado, tor-
nando as empresas mais competitivas e com capacidades efetivas de reagio.
Processos Digitais e Automagio: A automacio de processos é fundamental
para aumentar a eficiéncia operacional, reduzir erros e ser mais assertivo.
Isso envolve a digitalizagdo e otimizacio de processos de negdcios por meio
de ferramentas e tecnologias que automatizam tarefas repetitivas e de baixo
valor agregado, contribuindo para que a empresa possa direcionar seus re-
cursos e esfor¢os em dreas que considerar mais importantes e estratégicas.
Cultura e Capacitagao: A transformacio digital requer uma mudanca
cultural e comportamental dentro da organizacio. Isso envolve criar uma
mentalidade de criatividade, empreendedorismo, inova¢io, adaptabilida-
de e aprendizado continuo. Aprender e reaprender. As equipes devem ser
multifuncionais e capacitadas para utilizar e aproveitar os conhecimen-
tos e as tecnologias de maneira eficaz, de forma a obter maior sucesso em
seus negocios.

Seguranga Digital: A seguranca ¢é critica na transformagao digital, pois a
expansdo da presenca digital também aumenta a superficie de ataque e/ou
mesmo a possibilidade da concorréncia em copiar o que a empresa estd re-
alizando com sucesso. E necessdrio implementar medidas de seguranga ro-
bustas para proteger os dados, a infraestrutura e as operacoes contra ameagas
cibernéticas, protegendo os interesses da empresa, bem como — e principal-
mente — os interesses do consumidor final.

Colaboragao e Ecossistema: A colaboragio eficaz com parceiros, forne-
cedores e outras partes interessadas (stakeholders) é crucial para o sucesso
da transformacio digital. A integragio com ecossistemas digitais, incluindo
plataformas, aplicativos e servigos, amplia a eficdcia da transformacio.

Pense nisso:

Ao focar e investir nesses pilares, as organizagées estio posicionadas para aproveitar
a0 mdximo a transformagio digital, obter os diferenciais competitivos e alcangar
vantagem competitiva no cendrio empresarial digital em constante evolugio. Sem-
pre em Movimento!
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