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RESUMO

O marketing digital € uma ferramenta relevante para que as organiza¢cdes se mantenham ativa
no mercado competitivo nos dias atuais. E uma area que detecta os desejos e as necessidades
do publico alvo. Utiliza-se as melhores estratégias para manter o contato com o cliente, sendo
0 marketing digital uma delas. O objetivo deste estudo foi demostrar sua importancia dentro
das organizacgdes, fomentando como pode auxiliar a empresa para aumentar sua rentabilidade
com investimento no marketing digital diante da competividade e os desafios atuais. A
metodologia utilizada decorreu de um trabalho caracterizado por pesquisa bibliografica,
buscando através dos autores o embasamento tedrico para fundamentar este trabalho. O
marketing digital é uma estratégia diferenciada, pois auxilia a empresa a expandir seus
portfélios de produtos e campanhas, atingindo assim um grande puablico. Conclui-se que o
marketing digital se tornou uma ferramenta muito eficaz dentro das organizagdes uma vez que
serve de apoio para as vendas e com ferramenta ROI, pode-se mensurar a rentabilidade do
investimento de marketing digital, demonstrando necessidades de cortes nos custos, aumento
de lucros e acompanhamento dos resultados mais duradouros nas organizagdes.

Palavras-chaves: Marketing digital; rentabilidade; e-commerce.
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1 INTRODUCAO

Atualmente o mercado empresarial mostra-se cada vez mais competitivo, e diante de um
mundo globalizado o que é um diferencial é a prestacdo de servigos. Os clientes estdo cada
vez mais exigentes, e o nivel de insatisfagdo é cada vez maior.

O marketing digital pode ser considerado uma grande estratégia fundamental para que
as organizacdes consigam sair a frente de seus concorrentes e consigam vantagem
competitiva, pois com 0s consumidores cada vez mais informados e exigentes dos seus
direitos, cabe o marketing digital adequar as organizacfes a essa nova realidade. Por meios
nas midias digitais as organizagGes conseguem levar seu produto e/ou servico com mais
rapidez e agilidade para seus clientes.

De acordo com o autor Torres (2009):

Quando vocé ouve falar de marketing digital, publicidade on-line, marketing
web, publicidade na internet ou quaisquer outras composi¢des criativas que
se possa fazer dessas palavras, estamos falando em utilizar efetivamente a
internet como uma ferramenta de marketing envolvendo comunicago,
publicidade, propaganda e todo o arsenal de estratégias e conceitos na teoria
do marketing (TORRES, 2009, p. 45).

O marketing digital é uma estratégia empresarial que engloba um conjunto de

atividades para conseguir otimizacdo de lucros por meio da criacdo, planejamento e
desenvolvimento de produtos ou servigos para atender as necessidades e preferencias dos
consumidores, recorrendo a pesquisa de mercado, design, campanhas, atendimentos pés-
vendas, para saber aonde, quando e como atuar.

A problematica deste estudo abordou como conscientizar os empresarios a implantar o
marketing digital como ferramenta para gerar rentabilidade nas organizacbes frente aos
desafios atuais.

Esse trabalho justificou-se por mostrar a importancia do marketing digital para as
organizacGes como ferramenta para gerar rentabilidade, verificando os beneficios satisfatorios
e como o marketing digital pode ajudar na melhoria da imagem da empresa perante o cliente.

A metodologia utilizada foi uma pesquisa bibliografica qualitativa, na qual serdo
utilizadas para a fundamentacdo tedrico-metodolégica do trabalho fontes de autores
conceituados, artigos, revistas e a internet, através de sites relacionados ao assunto
pesquisado, pois através dessa pesquisa, pretendeu-se mostrar a importancia do marketing

digital para as organizag6es nos dias atuais.



1.1 Objetivos gerais

Demostrar a importancia do marketing digital dentro das organizacdes, enfatizando seu

uso para aumentar a rentabilidade e o potencial competitivo nos dias atuais.

1.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos deste trabalho foram: estimular a pratica do marketing digital
nas organizacles; demonstrar os beneficios que o marketing digital oferece através da
ferramenta ROI; ressaltar o impacto do marketing digital para estampar a marca e levar
informacgdes ao consumidor através da presenca online; Ressaltar como o marketing digital

traz o retorno sobre o investimento para a organizagao.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1. Relacionamentos e Redes do Marketing

A finalidade do marketing é criar valor e satisfagdo no cliente. A empresa deve saber a
percepcao do cliente e das demais partes interessadas sobre o nivel de atendimento de suas
necessidades, levando em consideracdo as caracteristicas do produto e ou servico, o seu valor,
a facilidade de manutencédo de seu uso e de aquisi¢éo, ao longo de todo o seu ciclo de vida,
para atingir a satisfacdo e assim manter um bom relacionamento com seu cliente.

O marketing de relacionamento tem como objetivo estabelecer
relacionamentos mutualmente satisfatérios de longo prazo com partes-
chaves - clientes, fornecedores, distribuidores -, a fim de ganhar e reter sua
preferéncia e seus negdcios no longo prazo. (KOTLER, 2000, p.35).

O marketing tem como objetivo conquistar clientes em longo prazo, ter um

relacionamento duradouro, para que esse se torne fiel a empresa.



A administragdo de marketing como a arte e a ciéncia da escolha de mercados-alvos e
da captacdo, manutencdo e fidelizacdo de clientes por meio da criacdo, entrega e da
comunicacgdo de um valor superior para o cliente (KOTLER, 2006, p. 4).

Kotler (2000), afirma tambeém que a construcao de um patrimonio corporativo singular é
um resultado final de marketing de relacionamento, denominando rede de marketing.

Deve buscar um relacionamento ndo somente com compradores, mas também com
fornecedores e distribuidores, buscando sempre estratégias para se conquistar um bom
relacionamento, para esses se tornarem duradouros.

Atualmente as redes tém influenciado grandes organizacdes, porque e atraves desse
segmento que as empresas Vém conseguindo maiores destaques e reconhecimento.

Vivan (2005), afirma que as redes estdo:

Acarretando mudancas nas relacbes entre os individuos, e instituicdes
publicas e entre individuos e instituicdes privadas. A partir de um
computador ligado a rede, é possivel que as pessoas possam trabalhar
estudar, comunicar-se, trabalhar-se afetivamente sem sair de casa e, até
mesmo, desenvolver relacionamentos comerciais eficientes entre empresas e
seus consumidores. A internet possibilitou uma nova maneira de interacéo
social entre os individuos; relacBes proprias do mundo virtual (VIVAN,
2005, p.5).

As empresas estdo cada vez mais buscando aprimoramento para se comunicarem de

maneira facil e mais rapida com seus consumidores através de sites, blogs, grupos, midias
sociais, buscando sempre levar a marca de seus produtos e servicos para o dia a dia dos seus
clientes.

Segundo Kotler (2006):

Um dos principais objetivos do marketing é, cada vez mais, desenvolver
relacionamentos profundos e duradouros com todas as pessoas ou
organizagdes que podem, direta ou indiretamente, afetar o sucesso das
atividades de marketing da empresa (KOTLER, 2006, p.16).

Através das midias sociais as empresas estdo conseguindo manter relacionamentos cada

vez mais duradouros, buscando sempre levar o nome de sua empresa para o dia a dia de seus
clientes.

O Marketing de Relacionamento é uma estratégia que tem como objetivo criar e manter
um relacionamento proximo & empresa e seus clientes. Envolvem todas as agdes que a
empresa promove para conquistar clientes e fidelizar os antigos.

“O marketing de relacionamento envolve cultivar o tipo certo de relacionamento com o
grupo certo”. (KOTLER, 2006, p.16).

Por esse motivo, buscam o melhor atendimento, e a atencdo, ndo somente no ato da

compra, mas também apds ter adquirido o produto.
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As empresas devem identificar seus clientes alvos, porque através dessa identificacéo,
fica mais fécil direcionar seus investimentos, e diminuir gastos desnecessarios.
Marketing de Relacionamento Segundo Kotler e Armstrong (2000):

Para conquistar e manter clientes é necessario muito mais do que oferecer
bons produtos e a orientar os vendedores a efetuar um grande volume de
vendas. E primordial saber resolver os problemas do cliente e construir
relacionamentos de longo prazo com eles. “o marketing é visto agora como a

ciéncia e a arte de descobrir, reter e cultivar clientes lucrativos” (KOTLER E
ARMSTRONG, 2000; p 474).
Deve-se ressaltar que, o marketing de relacionamento € o contato que a empresa tem

com o cliente: antes, durante e ap6s a aquisi¢cdo do seu produto, para que o mesmo fique
satisfeito e se torne um cliente fiel. Para isso deve se observar quais sdo suas necessidades e
desejos, para a empresa saber o que fazer para pode suprir essas necessidades.

De acordo com Gordon (2002):

[...] o marketing de relacionamento possui cinco dimensGes que diferem
materialmente dos conceitos historicos de marketing. Séo eles: Procurar criar
novo valor para os clientes e compartilhar esse valor entre o produtor e o
consumidor; Reconhecer o papel fundamental que os clientes individuais
tém néo apenas como compradores, mas na definicdo do valor que desejam.
O cliente ajuda a empresa a fornecer o pacote de beneficios que ele valoriza.
O valor ¢ assim criado com os clientes e n&o por eles; E um esforgo continuo
e ndo colaborativo entre o comprador e o vendedor. Desse modo, funciona
em tempo real; Reconhece o valor dos clientes por seu 20 periodo de vida de
consumo. Ao reconhecer o valor do periodo de vida (ou vitalicio), o
marketing de relacionamento procura unir progressivamente a empresa aos
clientes; Procura construir uma cadeia de relacionamento dentro da
organizacdo para criar o valor desejado pelos clientes (GORDON, 2002, p.
86).

“Para desenvolver relacionamento forte, ¢ preciso entender as capacidades e 0s recursos

dos diferentes grupos, assim como suas necessidades, metas e desejos.” (KOTLER E
KELLER, 2006, p.16).

As organizacOes devem sempre buscar novas motivagdes, melhorias, novos produtos,
qualidade superior, para que os clientes se tornem fieis a sua marca.

A empresa ndao deve somente pensar em vender, ela deve criar estratégias para
conseguir manter um relacionamento com o cliente em periodo a longo prazo, assim esse vai
gerar lucros e diminuir custos porque dessa forma a empresa ndo vai precisar investir para
conquistar novamente um cliente que ela ja conquistou e por falta de estratégias ela perdeu.

Kotler (2002), diz que o marketing de relacionamento é uma estratégia de relagdes que
satisfagdo os consumidores, fornecedores e distribuidores em longo prazo para ter preferéncia
e manter suas relagcbes comerciais, as empresas devem tentar desenvolver estratégias para

ganhar confianca e relacionamentos satisfatorios com consumidores, distribuidores,
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revendedores e fornecedores para assim construir um bom relacionamento e manté-los por
longo tempo.

E importante a relacdo da empresa com seus fornecedores e distribuidores, porque sio
através deles que os produtos chegam até o consumidor e se ndo houver um bom
relacionamento ndo vai haver uma boa comunicacdo podendo atrasar nas entregas, ou ate
mesmo ocorrer falhas na distribuigdo, € atraves desses erros vao trazer futuros problemas com
seus clientes, porque desse modo as entregas de mercadorias e servicos vao atrasar e
consequentemente gerar conflitos com os clientes.

A satisfacdo do cliente externo é construida por meio de produtos de qualidade e que
tenham beneficios que atendam suas necessidades, dessa forma, a oferta de produtos e
servigos passa a ser o diferencial que determina a vantagem competitiva em relacéo a outras
empresas no mercado.

Freemantle (2001) afirma que:

Atender bem o cliente € mais do que aborda-lo de forma correta e agrada-lo.
E ter sensibilidade para detectar o que ele sente naquele momento,
procurando agir da forma em que ele que. Em alguns momentos o cliente s6
quer permanecer em siléncio e ficar a vontade. Ai esta a necessidade dos
funcionarios terem sensibilidade € necessario estar conectado
emocionalmente com o mesmo. (FREEMANTLE, 2001, p.22).

A esséncia da empresa € o cliente, por essa razdo, deve-se sempre cultivar o bom

relacionamento com o cliente, inovando, treinando os funcionarios, adequando a cada tipo de
perfil, saber qual é a melhor forma de se comunicar, de relacionar com cada cliente.

O bom funcionério durante um atendimento ele deve saber analisar a situacdo que o
cliente se encontra e saber agir conforme ele necessita por essa razdo os funcionarios devem
detectar as emocdes e saber qual € a melhor forma de atender o cliente naquele exato
momento, para isso & importante a empresa oferecer um treinamento antes para o0s
funcionarios porque assim eles ficardo mais bem preparados para atender de forma correta 0s

clientes.

2.2 Imagem da Empresa

Atualmente com a crescente competitividade, as empresas estdo cada vez mais em
busca da imagem ideal. Esse fator se tornou de suma importancia para a conquista no

mercado moderno.
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A imagem € a unido das percepgdes que as pessoas constroem em suas cabegas no
decorrer do tempo. E através de uma imagem positiva que as empresas conquistam de seus
clientes a credibilidade e a confiancga, tendo na maioria das vezes como resultado a conquista
e fidelizag&o de clientes.

Segundo Philip Kotler (1998), desenvolver uma imagem forte exige criatividade e
muito trabalho. Ela ndo pode ser implantada na mente do publico da noite para o dia nem
difundida apenas por um veiculo de midia. Deve ser conduzida através de todos os veiculos
de comunicacdo disponiveis e disseminada continuadamente.

O desenvolvimento da imagem ou programas de melhoria tem que ser de acordo com a
realidade da empresa, ndo se deve tentar planejar algo que a empresa ndo €, porque assim ja é
um fator negativo para a construcdo dessa imagem.

Um dos principais fatores relevantes para a imagem da organizacdo é a comunicagao,
porque é através dela que a imagem € projetada.

A imagem da empresa é construida de acordo coma a percepcao de cada cliente, essa
imagem é construida nos primeiros contatos, quando o cliente é bem atendido, ele j4 comeca a
criar uma imagem boa em sua cabeca, influenciando para futuras compras, ja se acontecer ao
contrario, se logo de comeco ele for mal atendido, ndo ter as informacdes que deseja ele de
imediato criard uma péssima imagem da empresa.

A imagem de uma empresa decorre da maneira como o publico decodifica os sinais
emitidos pela empresa por meio de seus produtos, servi¢os, empregados, programas de
comunicacdo e trato com as questdes ambientais (TAVARES, 1998, p.65).

A empresa ndo constréi uma boa imagem perante o puablico somente com base em seus
servicos e produtos, mas sim em uma serie de fatores que influenciam na percepcdo da
imagem. O poder da imagem de uma organizacdo empresarial reside em fonte de energia para

enfrentar o mercado competitivo.

2.3 Marketing digital, conceito e tendéncias no Mercado

Nos dias atuais com a constante globalizacgdo e o comportamento de compra do
consumidor na internet as organizagGes vém enfrentando cada vez mais a dificuldade de

manter a fidelidade de seus clientes, por esse motivo, a organizacdo deve investir em novas
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estratégicas, atualmente uma delas é o marketing online, que busca através dos meios de
comunicagdo nos canais digitais, leva para o consumidor as informacgoes, produtos e servicos
oferecidos pela empresa.

Através do marketing online, as empresas podem divulgar e comercializar seus produtos
e servicos, conquistar novos clientes e manter e melhorar sua rede de relacionamento.

A internet esta incorporada cada vez mais na vida das pessoas, e por causa disso é quase
impossivel viver sem ela. Desde coisas simples até as mais complexas. Através dessa era
digital os consumidores estdo cada vez mais procurando produtos e servigos na internet, por
essa razdo as empresas que ndo se adaptarem com essa nova era, consequentemente ficara
para trds daquelas que investirem nesse novo conceito do marketing digital, essas
provavelmente tera melhores resultados e maiores lucros. Mas para isso acontecer deve
trabalhar com o marketing, comunicacao, publicidade, entre outros meios, buscando mostrar
sempre para 0 consumidor sua importancia.

Vaz (2008, p.53) afirma que:

O marketing como conhecemos estd mudando radicalmente, e que tal
acontecimento se deve ao aparecimento de toda essa onda digital e
tecnologias, sendo considerada a era da informagdo, que estd criando um
novo tipo de consumidor, proporcionando novas perspectivas, desafios e
oportunidades para que os que sabem lidar com esta nova maquina (VAZ,
2008, p.53).

O marketing digital permite que as empresas aproximem mais dos seus clientes, levando
mais informacdo através dos canais de comunicacdo online, isso pode ser um grande
diferencial para a organizacao, pois os clientes estdo cada vez mais exigentes, procurando por
produtos e servigos de qualidade e precos mais baixos. O profissional de marketing na era da
internet deve buscar satisfazer os desejos e necessidades dos consumidores de maneira mais

eficaz e eficiente, pois a marca da empresa deve ser lembrada constantemente.

Ainda segundo Vaz (2008, p.54) “o marketing destes novos tempos interage com o
consumidor de maneira completa e faz dele, em tempo real, seu objeto de estudo e de
direcionamento de suas taticas”.

Uma empresa para ser bem sucedida € aquela que se mantém atual, que busca sempre
por renovacdo e esta sempre acompanhando a evolucdo no mercado. E o marketing digital
esta dentro dessas tendéncias de inovacdo, pois através dele a informacdo chega ao seu

publico alvo por um dos meios mais utilizados atualmente, que é a internet.
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2.3.1 Planejando a Presenca Online

O planejamento € extremamente importante para a organiza¢do que quer ter sucesso,
principalmente através dos meios digitais, pois sem planejar a empresa ndo consegue bons
resultados, podendo levar até ao fracasso.

“Planejar ¢ essencial para o éxito de qualquer programa de marketing. Isto ¢

especialmente verdadeiro no caso do marketing online” (JANAL, 1996, p. 33).

O primeiro passo que um bom profissional de marketing online deve fazer é o
planejamento, deve tracar seus objetivos e especificar claramente no que deseja com o
marketing digital, e quais os resultados esperado, para que o planejamento seja bem focado.

Através do planejamento pode-se observar que o profissional de marketing deve criar
alguns requisitos como, criar metas e tempo para que elas sejam desenvolvidas para que 0s
resultados sejam alcangados em menor tempo. Deve-se fazer uma pesquisa das caracteristicas
do publico alvo que a empresa quer atingir, fazer uma analise para definir quais sdo 0s canais
mais apropriados para divulgacdo da marca, escolher as pessoas mais capacitadas para
desenvolver esse trabalho, disponibilizar contetdo informativo para impactar sobre o publico
alvo desejado, montar um cronograma de agdes, o profissional de marketing deve definir
como vai ser feito 0 monitoramento, como vai acompanhar os resultados obtidos.

Quando se faz o planejamento e segue esses requisitos a chance de sucesso para a e
empresa é grande, pois assim as empresas vao conseguir um alto pode de segmentacdo, e com
isso vao focar nas necessidades do cliente, ajudando esse ter mais assertividade em suas
compras, além disso, permite uma interatividade direta com os clientes, aumentando seu
relacionamento com eles, e consequentemente gerando maior rentabilidade.

Uns dos primeiros passos para trabalhar com o marketing online é fazer uma analise de
mercado, saber se na internet existe o publico alvo que quer alcancar, se através dos meios
digitais a informacdo sera bem passada e entendida, se é eficaz para expor os determinados
produtos e se esses meios conseguem pagar as despesas e gerar lucros para a empresa.

Qual é o orcamento? O mais importante é saber de onde vem a verba: publicidade,
promocdes, tecnologia? Estabeleca um orgamento que permita tirar o melhor aproveitamento
das ferramentas online (JANAL, 1996, p.35).

E extremamente importante fazer um orcamento, para saber o capital que se tem para
investir nessa ferramenta, como deve ser aplicado, qual é o melhor meio para aplica-lo, e
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fazer uma analise para saber de qual meio vem a verba, e como pode aproveitar o0 méximo das
ferramentas online.

A criagdo de mensagens é outro fator importante que deve constar no planejamento,
pois é através dela que seu produto e/ou servico estard chegando aos consumidores. A
empresa deve estar ciente qual a mensagem que estara passando, se o seu material de
marketing online é bom comparado com dos concorrentes para transmitir as mensagens e
quais sdo necessarios, se a equipe escolhida para exercer essa tarefa de criacdo de mensagens
esta bem capacitada, e preparada, pois a mensagem estara levando seu produto junto é através
dela que os consumidores vao interessar na sua marca ou ndo, para isso deve disseminar a
mensagem para que o0 mundo perceba sua presenca online.

Qual é sua mensagem? Vocé esta tentando vender um produto, fazer com
gue os consumidores se tornem leis a uma marca, dissipar rumores? A
internet e os servicos de informag&o online poderdo ajuda-lo a alcancar estes
e outros objetivos. (JANAL, 1996, p.35).

A mensagem deve ser criada de forma bem cuidadosa, pois é através dela que seus
produtos estdo sendo expostos para 0 mercado, e uma mensagem mal passada pode ser a ruina
para 0 negocio, pois assim os consumidores vao criar uma imagem negativa da empresa, e nao
vao conhecer o que seu produto e/ou servico é realmente. Mas quando a mensagem € bem
criada, passada de maneira correta, através das ferramentas certas, consequentemente vao
trazer os consumidores para dentro da empresa para conhecer seus produtos e posteriormente
vao se concretizar as vendas gerando lucros para a empresa. Por essa razdo a empresa deve
analisar bem a mensagem que sera passada, pois uma vez emitida para seus clientes eles ja

formaram uma perspectiva sobre a empresa, tornando assim dificil de mudar a ideia.

2.3.2 E-commerce

O E-commerce ou comercio eletronico trata-se da comercializacdo de bens comerciais
através dos dispositivos eletronicos, facilitando o processo de venda e compra pela internet,
utilizando como base plataformas eletronica, atraves dele as pessoas conseguem comprar 0
melhor produto pelo menor preco, economizando tempo e custos. Por ser um grande beneficio
para 0s consumidores é de extrema importancia a empresa adotar o e-commerce como

estratégia de crescimento, pois e uma ferramenta muito eficaz e ajuda a empresa a manter o
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contato com o cliente, pois na primeira compra é feito um cadastro com login e senha criando
assim um contato de fidelizag&o.

“O termo e-commerce descreve uma ampla variedade de transagdes
eletronicas, como o envio de pedidos de compra para fornecedores via EDI
(troca eletronica dos dados), o uso de fax e e-mail para conduzir transagoes,
0 uso de caixas eletronicos e cartdes magnéticos para facilitar o pagamento e
obter dinheiro digital, assim como o uso da internet e servigos on-line. Tudo
isso envolve fazer neg6cios no espaco de mercado, em vez de no mercado
fisico” (KOTLER; 2000; p.681).

Os clientes buscam por comodidade, pregos acessiveis e menor custo, € 0 e-commerce

oferece esses essas vantagens, pois através dele o cliente vai diminuir seus custos para se
locomover até uma loja, vai encontrar produtos diferenciados e com mais variedades, a
qualquer momento, pois seu funcionamento é 24 horas por dia e 365 dias no ano, facilitando
assim para as pessoas que quase ndo tem tempo para ir a lojas fazer suas compras, ou até

mesmo para quem deseja fazer um curso ou estudar a distancia é uma étima opcéo.

Ap0s cinco anos 0 e-commerce veio para o Brasil, chamando muita atencdo, pois ele
tinha como propdsito revolucionar o comércio varejista, como ja era sucesso nos EUA, vérias
empresas comecaram a usar esse método inovador e com grandes chances de sucesso.

Segundo Teixeira (2015):

No Brasil, atualmente, 45,6% de sua populagdo tem acesso a internet (cerca
de 90 milhdes de pessoas). Se fizermos uma comparagdo entre 0s anos de
2000 e 2012, percebemos um aumento significativo, aproximadamente
1.500%, do numero de usuarios da internet no Brasil (TEIXEIRA, 2015,
p.19).

Nos dias atuais o0 numero de pessoas que tem acesso a internet aumenta

constantemente, por esse motivo as empresas devem usar 0 marketing online como estratégia
para seu crescimento, pois as pessoas estdo cada vez mais ligadas no mundo digital, sendo um
dos melhores canais para a empresa vender seus produtos e/ou servicos para seus clientes em
qualquer parte do mundo.

O avanco tecnoldgico tem influenciado muito no comércio eletrdnico, pois através da
internet as empresas vém fazendo seus negocios, comprando, vendendo, negociando e
fechando seus pedidos de compras com seus fornecedores, realizando transacdes, e até mesmo
pagamentos, através dos caixas eletrdnicos. O e-commerce tem facilitado a vida de muitas
empresas, economizando tempo e diminuindo custos, € uma ferramenta de extrema
importancia para a empresa que busca o melhor desenvolvimento em um mundo cada vez

mais globalizado.
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2.3.3 O ROI (Retorno sobre investimento) é uma das ferramentas para mensuracgdo da
rentabilidade do marketing digital

Nos dias atuais no mercado cada vez mais competitivo as empresas investem em
grandes quantidades no marketing digital, com objetivo de cada vez mais aumentar seus
lucros. E através da analise do ROI (Retorno sobre investimento) é possivel analisar os

resultados obtidos nas campanhas do marketing digital.

Chiavenato (2008, p. 384) define ROI (Retorno sobre investimento) como o “valor que

0 treinamento agregou a organizagdo em termos de retorno sobre o investimento feito”.

O Retorno sobre investimento além da mensuracdo de resultados ele ajuda as empresas
a terem certa compreensdo sobre o desempenho e rentabilidade sobre seu plano de marketing

digital.

E extrema importancia & empresa mensurar seus resultados, para saber se a campanha
digital estd sendo um bom investimento, pois existem muitas empresas que ndo tem controle

dos gastos nas campanhas, e acaba investindo muito e ganhando pouco.

O ROI é uma métrica utilizada para saber os resultados obtidos em relagdo aos custos de
uma campanha de publicidade. O ROI é um indicador se houve lucros ou prejuizos em
relacdo ao investimento. Através dessa ferramenta a empresa vai saber se 0s investimentos
valem a pena ou ndo, e como criar condi¢cdes favoraveis em relacdo aos que a empresa ja
utilizava para que fiquem cada vez melhor.

Fala-se especificamente do marketing digital, mas deve lembrar que o ROl ndo é
utilizado somente no marketing digital, por ser uma ferramenta de analises de resultados pode
ser utilizados em outras campanhas.

O ROI é um calculo que deve ser feito para saber o que a empresa teve de retorno em
relagcdo ao que foi gasto em uma campanha. Através do ROI sera mostrado se as campanhas

estdo gerando lucros, prejuizos ou se esta no “zero a zero”.

Para calcular a métrica, basta pegar o ganho obtido e subtrair o valor investido da
receita obtida no periodo e dividir o resultado pelo valor investido

(https://mindminers.com/marketing/calcular-roi-marketing-digital).

ROI= (ganho obtido- valor do investimento inicial)

valor do investimento inicial
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Segundo o site Mindminers, um bom exemplo do célculo do ROI é:

Uma empresa investiu R$ 2 mil em uma campanha de marketing digital no
més em questdo. Essa acdo gerou R$ 6 mil em resultado para o negécio. Se
usarmos a formula (R$ 6 mil — R$ 2 mil), o resultado serd R$ 4 mil.
Dividindo esse valor pelo que foi investido (R$ 2 mil) o resultado sera 2.
Isso quer dizer que para cada R$ 1 investido naquela campanha, a empresa
teve um retorno de R$ 2. Ou seja, dobrou o investimento.
(https://mindminers.com/marketing/como-calcular-o-roi-de-uma-campanha-
de-marketing-digital).

Calcular o retorno através do ROl em uma campanha digital possibilita a equipe

analisar se esta tendo rentabilidade satisfatoria e receitas para as organizacbes, se 0S

resultados estdo conseguindo atingir metas esperadas.

3 METODOLOGIA

Para a realizacdo dessa pesquisa serdo escolhidas abordagens dentro do marketing, para
ressaltar a sua importancia nos dias atuais em um mercado competitivo. O marketing ¢ um
processo social que atende as necessidades dos consumidores.

Segundo Las Casas (2005):

Colabora com a defini¢do da tematica afirmando que marketing é a &rea do
conhecimento que engloba todas as atividades concernentes as relacdes de
troca, orientada para a satisfacdo dos desejos e necessidades dos
consumidores, visando alcancar determinados objetivos de empresas ou
individuos e considerando sempre o meio ambiente de atuacdo e 0 impacto
gue essas relagdes causam no bem-estar da sociedade (LAS CASAS, 2005,
p. 26).

O marketing engloba varias estratégias para conseguir satisfazer os seus consumidores e

divulgar seus produtos e servi¢os, e um dos meios mais utilizados para essa divulgacdo nos
dias atuais sdo os digitais.

Quanto aos objetivos a pesquisa sera qualitativa, pois pretende identificar a importancia
do marketing para as empresas nos dias atuais para sair a frente de seus concorrentes, e como
0 meio de comunicagéo digital pode influenciar no desenvolvimento da empresa.

Quanto aos procedimentos, a pesquisa a ser desenvolvida sera uma pesquisa
bibliografica qualitativa, na qual serdo utilizadas para a fundamentagédo tedrico-metodoldgica
do trabalho fontes de autores conceituados, artigos, revistas e a internet, através de sites
relacionados ao assunto pesquisado, pois através dessa pesquisa, pretende-se mostrar a

importancia do marketing para as organizac0es para gerar rentabilidade.

19



Em relacdo a abordagem do problema, a pesquisa sera baseada na importancia do
marketing nas organizages, e como pode ser feito para conscientizar os empresarios a

implantar o marketing como estratégia para o crescimento econdmico das organizagoes.

4 DISCUCAO TEORICA

O marketing digital € importante, pois € uma ferramenta acessivel a todas a empresas e
através dela os gestores podem trabalhar seus portfélios, as estratégias empresarias de vendas,
expansdo de negocios, promogdes, anuncio de marcas dentro do nicho de produtos,
campanhas, entre outros.

O meio eletrénico o e-commerce veio para potencializar os negdcios na internet, todavia
eles atingem uma massa grande de publico de uma maneira mais rapida e efetiva.

Marketing online é um processo destinado a vender produtos e servigos para
um publico alvo que utiliza a Internet e sistemas de informacdo online,
mediante a adogcdo de ferramentas e servi¢os online de uma maneira
estratégica e coerente com o programa de marketing global da empresa
(JANAL, 1996, p.18).

Tais estratégias sdo de suma relevancia para as organizacfes, pois as empresas

necessitam de estrutura de Marketing para se manterem no mercado cada vez mais
competitivo. E hoje as empresas podem investir sem medo, pois existe ferramentas para

mensurar se 0 investimento naquela estratégia esta sendo rentavel ou ndo, como o ROI.

5 CONSIDERACOES FINAIS

No mercado globalizado e competitivo a presenca online é indispensavel para atingir o
cliente que vive conectado no mundo virtual. O marketing digital é uma estratégica utilizada
para que a empresa consiga ficar mais proximo de seu publico alvo, fazendo da internet seu
canal de comunicacao.

Foi mostrado também que é muito importante a empresa calcular o ROI, porque assim é
possivel analisar os resultados obtidos, se a empresa obteve retorno em relagdo ao que foi

gasto em uma campanha.
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Objetivo geral deste estudo foi demonstrado, pois evidenciou a importancia do
marketing digital dentro das organizagdes, enfatizando seu uso para aumentar a rentabilidade
e 0 potencial competitivo que as empresas necessitam para expandirem seus negocios.

Foi ressaltado que o marketing digital é uma excelente ferramenta para os gestores
ampliarem seus lucros, e ficarem cada vez mais conectados com seu publico alvo, ajudando
manter um bom relacionamento, fazendo com que a empresa fique sempre no dia a dia dos
seus clientes.

E importante fomentar para os gestores que o marketing digital ¢ um grande diferencial
para a organizacdo que quer atingir o sucesso, pois através dele a empresa mais conseguir
diminuir custos, e vender seus produtos e servicos com mais eficaz.

Conclui-se que o trabalho ndo é concluso, indica-se o trabalho para estudiosos da area,
gestores, gerentes administrativos, para assim ampliar seus conhecimentos sobre os assuntos

abordados do marketing ora estudados.
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