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Resumo: o Marketing Digital, aliado a tecnologia, vem crescendo cada vez mais e por
isso a escolha das estratégias certas faz com que as empresas se destaquem e
obtenham resultados positivos. Este estudo teve como objetivo principal identificar a
visdo e as influéncias causadas pela Fan page da cafeteria Coffee Maria’'s. A
metodologia aplicada no desenvolvimento deste artigo envolveu uma pesquisa de
campo, na modalidade de levantamento, e teve o referencial tedrico construido a partir
de uma pesquisa bibliogréfica e exploratéria. Ao final da pesquisa visualizou-se que o
Coffee Maria’s possui um alto potencial de crescimento utilizando essa estratégia de
Marketing Digital através de redes sociais, mas ainda necessitam de um
reposicionamento aplicando as ferramentas certas para atingir um maior alcance de
consumidores e visualizages.

Palavras-chave: marketing digital, estratégias, fan page.

VISION OF CONSUMERS REGARDING THE SHARES
DIGITAL MARKETING OF A COMPANY 'S CAFETERIA
BRANCH

Abstract: Digital marketing combined with technology is growing more and so
choosing the right strategy makes the company stand out and get positive results. This
study aimed to identify the vision and influences caused by Fan page cafeteria Coffee
Maria's. The methodology applied in the development of this article involved a field
survey in survey mode, and had the theoretical framework constructed from a literature
and exploratory research. At the end of the research envisioned that the Maria's Coffee
has a high growth potential using this digital marketing strategy through social
networks, but still require a repositioning applying the right tools to reach a wider range
of consumers and views.

Keywords: digital marketing, strategies, fan page.

1 INTRODUCAO

Esta presente pesquisa tem como tematica o Marketing. Esse tema €&
de importancia relevante para as organizacfes, estando presente em seu dia a

dia. Normalmente, as pessoas tém o habito de ligar e pensar em marketing
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apenas como propagandas e vendas, entretanto, vai muito além, marketing é
uma estratégia planejada, a qual constréi lacos de relacionamento com uma
troca de valores, atendendo as necessidades e desejos dos clientes. Com a
grande competitividade do mercado, empresas buscam mais inovagoes,
qualidade e recursos suficientes para atender essas necessidades.

E nesse enfoque que, como uma maneira de envolver seus
consumidores, que o marketing utiliza a internet como instrumento de
comunicacdo e venda, abrindo um leque para o Marketing Digital, o qual &
utilizado como uma ferramenta competitiva, rapida, de forma instantanea e
efetiva. O Marketing Digital € um marketing reverso, o qual sdo o0s
consumidores que vao atras de ofertas de seu interesse, que definem a
informacdo que necessitam e até mesmo 0 preco que desejam pagar por
determinado produto. Com os consumidores motivados por uma busca de
informacdes e precos mais baixos, a pesquisa na internet vem sendo uma das
ferramentas mais utilizadas, fazendo assim o faturamento do comeércio
eletronico avancar.

De acordo com Torres (2009, p. 200), “usar a internet nos negdcios, o
chamado Marketing Digital, ndo é mais uma questdo de escolha, € uma
questao de sobrevivéncia”. Percebe-se assim, que, devido ao grande numero
de empresas presentes no ambiente virtual, as que ainda nao estdo nessa
nova tendéncia poderao sofrer prejuizos a longo prazo.

O presente trabalho constitui-se em uma abordagem sobre Marketing
Digital, tendo como foco de estudo as influéncias causadas aos consumidores
através desse modelo de comunicacdo com seu publico-alvo. Entdo surgiu o
problema de pesquisa que se refere a seguinte indagacdo: As acgbes de
divulgacdo da empresa, a partir do Marketing Digital, influenciam os
consumidores atraindo-os as compras?

A importancia desta pesquisa refere-se ao fato de que Marketing Digital
esta fazendo parte do dia a dia das pessoas e das empresas do mundo todo.
Os consumidores utilizam desses meios para facilitar os processos de
consumo. Dessa forma, as empresas querendo alcancar grandes visibilidades
a seus produtos e maiores lucros, passaram a utilizar as midias sociais como

meios de divulgagéo, induzindo as pessoas a adquirirem seus produtos, ou
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entdo, as induzindo a compartilhar sua pagina na rede, como uma maneira de
propagacdo da empresa na internet.

Com base nessa contextualizacdo, o objetivo geral deste estudo é
verificar a visdo dos consumidores em relacdo as a¢des de Marketing Digital de
uma empresa do ramo de cafeteria, em sua Fan page.

A metodologia utilizada para o desenvolvimento deste artigo,
considerando seus objetivos, caracteriza-se como exploratoria por possibilitar a
familiaridade com o tema e descritiva. Tratando-se dos procedimentos técnicos
aplicados, realizou-se uma pesquisa bibliografica, quantitativa. Também foi
realizada uma pesquisa de campo na modalidade de levantamento junto aos
consumidores que curtiram a Fan page da empresa.

Este artigo apresenta na sequéncia a Revisdo da literatura sobre
marketing e Marketing Digital, seguida da Metodologia aplicada na pesquisa. E
mostrado o0 resultado da pesquisa na sessdo Analise e discussdo dos

resultados, finalizando-se o estudo com a Conclusao.

2 REVISAO DA LITERATURA

2.1 MARKETING

O Marketing, com o passar do tempo, continua em constante evolucéo,
e, com o0 mercado cada vez mais exigente, torna-se peca fundamental e
essencial para uma empresa, garantindo ndo sé resultados positivos como,
também, uma relacdo com seus clientes.

Segundo Kotler (2011, p. 27), “Marketing € um processo social e
gerencial pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam
através da criagao, oferta e troca de produtos de valor com outros”. Ressalta-se
gue marketing trabalha com mercados, 0s quais tentam realizar essas trocas e
ofertas com intuito de satisfazer as necessidades e desejos humanos, sendo
esse seu ponto de partida. Mas, de nada adiantara ofertas, trocas ou até
mesmo um trabalho de contencao de custos perfeitos no setor financeiro, se a
empresa nao tiver ideia de qual produto lancar, em qual momento, qual devera

ser o preco, de qual forma, como manter ou conquistar novos clientes. Kotler
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(1999, p. 155), ressalta que: “Marketing € a arte de descobrir oportunidades,
desenvolvé-las e lucrar com elas. E a ciéncia e a arte de conquistar e manter
clientes, desenvolvendo relacionamentos lucrativos”.

Diante do exposto, foram criados e estabelecidos alguns elementos
para atender ao consumidor, seu mercado-alvo, compondo, assim, 0
marketing-mix, que na concepcdo de Armstrong e Kotler (2003, p. 151),
“descreve o conjunto de ferramentas a disposigdo da geréncia para influenciar
as vendas”. Ha quatro ferramentas no composto de marketing, conhecido como
4 P’s: produto, preco, ponto € promogao.

Nos 4 P’s, o mercado passa a ser visto pelo lado do vendedor, o
produto fica em evidéncia, deixando um pouco de lado o cliente. Cada
elemento do composto, na préatica, deve estar interligado. O produto deve
satisfazer as necessidades e aos desejos dos consumidores. O ponto, é o local
onde o cliente possa comprar 0 mesmo, no momento que desejar. O preco €
ajustado conforme o produto e a promog¢ado comunica 0 servigo/produto ao

mercado estimulando as vendas.

2.2 MARKETING DIGITAL

Com o crescimento econdmico mundial, as empresas tiveram que
repensar nas maneiras de como a missdo de marketing poderia ser executada,
dada essa importancia que o Marketing Digital engaja no mercado como um
instrumento de diferenciacéo e divulgacdo de produtos e/ou servigos. Segundo
Torres (2009, p. 200), “usar a internet nos negdcios, o chamado Marketing
Digital, ndo € mais uma questédo de escolha, € uma questdo de sobrevivéncia”.
Utilizar esse tipo de recurso como estratégia tem levado empresas ao topo,
garantindo bons resultados.

Com consumidores buscando cada vez mais praticidade e facilidade
nos processos de consumo, muitas empresas utilizam do Marketing Digital
como uma ferramenta importante nesse ambiente competitivo, comandado pela
evolucédo tecnoldgica e moderna.

Armstrong e Kotler (1998) acreditam que nesse “marketing moderno”

h& necessidade de encontrar meios de fazer o consumidor sentir-se atraido por
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determinado produto e/ou servico. Sendo assim, utilizar de redes sociais como
ferramentas de divulgacdo de seus produtos seria uma das formas das

empresas investirem, chamarem atencéo e influenciarem usuarios da internet.

2.2.1 Estratégias de Marketing Digital

O Marketing Digital € o diferencial do comércio eletrbnico, por esse
motivo, saber escolher e conhecer as estratégias certas faz com que as
empresas consigam resultados positivos no mercado.

As empresas que divulgam seus produtos e/ou servicos através da
internet percebem que o marketing esta ligado ao relacionamento com o
cliente, podendo acontecer de véarias formas e algumas delas séo pelas redes
sociais, assunto esse abordado na proxima sessao, a partir da qual possibilitam
a realizacdo de uma comunicacao direta com os clientes e consumidores,

ampliando-se as possibilidades de trocas de informacoes.

2.2.1.1 Redes Sociais

Ao se falar sobre as redes sociais, ocorre a associacao entre pessoas
conectadas por um ou Varios tipos de relagcdes que compartilham valores e
objetivos comuns na internet. Nesse ambiente virtual, a vida social é
expandida, pois, além de serem adicionadas em redes sociais, a pessoas
conhecidas, também se obtém e fornecem informacdes em questdo de
segundos, possibilitando o conhecimento de novas pessoas, marcas,

empresas, entre outros. Segundo Aguiar (2007, p. 2):

Redes sociais sdo antes de tudo, relagdes entre pessoas, estejam
elas interagindo em causa propria, em defesa de outrem ou em nome
de uma organizacdo, mediadas ou ndo por sistemas informatizados;
sdo métodos de interacdo que sempre visam algum tipo de mudanca
concreta a vida das pessoas, no coletivo e/ou nas organizacdes
participantes.

A vida em sociedade ocasiona, naturalmente, a proximidade entre 0s
individuos, também conhecido por nés ou lagos. “Uma rede acontece quando

0s agentes, suas ligacbes e trocas constituem os nos e elos de redes
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caracterizadas pelo paralelismo e simultaneidade das multiplas operacdes que
ai se desenrolam” (SANTAELLA, 2003, p. 89).

Essas ligacbes entre os nds podem ocorrer no ambiente on-line.
Segundo Recuero (2009), as redes sociais na internet podem ser classificadas

em dois tipos:

As redes sociais do tipo emergente sdo aquelas expressas a partir
das interagbes entre os atores sociais. S80 redes cujas conexdes
entre os nés emergentes através das trocas sociais realizadas pela
interacdo social e pela conversagdo através da mediacdo do
computador [...]. Nas redes de filiagdo, ha apenas um conjunto de
eventos aos quais um determinado ator pertence. Chama-se rede de
dois modos porque sdo medidas duas variaveis: além dos atores-
individuos séo observados os eventos. Cada um desses eventos é,
ainda, um elemento de conexdo de um conjunto de atores. As redes
de filiagdo seriam, assim, constituidas de dois tipos de nos: os atores
e os grupos (RECUERO, 2009, p. 94).

As redes sociais, especialmente o Facebook, sdo assuntos abordados
neste artigo, constituindo uma rede de filiacdo por ampliarem-se por meio de
preferéncias reciprocas, abrindo espacos para incluir novos agentes, marcas e

seus apreciadores.

2.2.3 Facebook

Criado pelo Americano Mark Zuckerberg, em 2004, o Facebook é a
maior rede social do Mundo. Uma de suas caracteristicas é a centralizacao de
informacgdes, permitindo ao usuario navegar em busca de diversos assuntos
sem sair de sua pagina na rede, podendo, também, ser considerado uma
oportunidade de aprofundar-se na realidade digital ndo s6 de pessoas, como
também de empresas neste ambiente (RECUERO, 2009).

Nos dias de hoje, as empresas realizam uma comunicacéo e relacao
com seus clientes através do Facebook, proporcionando-lhes a liberdade em
informar, criticar, divulgar, elogiar, deixar sugestdes sobre o produto e/ou
servico. “As empresas descobriram a eficacia dessa midia social e estao
utilizando para estreitar o relacionamento com o consumidor final. Porém,
Ainda ndo ha formula pronta que auxilie nesta tarefa” (COUTINHO apud
TERRA, 2011, p. 5).
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Neste artigo foram abordadas as acdes de divulgacdo do Coffee
Maria’s em sua pagina no Facebook, observando a visdo dos consumidores e

influéncia, atraindo-os as compras.

2.2.4 Fan page

Segundo o Facebook (2016), uma Fan page € uma interface especifica
para a divulgacdo de uma empresa, marca, banda, organizacéo, etc. Ao
realizar a criacdo € possivel escolher o objetivo dela, personalizando a pagina,
conseguindo, assim, melhor segmentacdo do publico que deseja alcancar.
Essa pagina do Facebook pode ser seguida pelos usuarios e interessados em
determinada marca ou empresa, oferecendo uma estratégia de Marketing
Digital.

Kartajaya e Kotler (2010) afirmam que o Facebook é uma midia social
forte a qual estimula a participacdo de consumidores fazendo-os influenciarem
uns aos outros.

Como em qualquer outra midia social, ter um retorno positivo depende
muito da participacdo dos usuarios perante a organiza¢do ou marca. Para isso,
um bom planejamento deve ser realizado para obter éxito, sucesso, nessa rede

social.

3 METODOLOGIA

De acordo com os objetivos, foi utilizada a pesquisa exploratéria, uma
vez que, de acordo com Gil (2007, p. 41), “a pesquisa exploratéria tem como
objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo
mais explicito ou a construir hipéteses”.

Em relacdo aos procedimentos, empregou-se a pesquisa bibliografica,
que, conforme Lakatos e Marconi (2007, p. 71) “propicia o exame de um tema
sob novo enfoque ou abordagem, chegando a conclusbes inovadoras”. O
propoésito da pesquisa bibliografica € apoiar e estruturar, a partir de materiais ja

publicados, obras escritas e internet, o desenvolvimento da pesquisa.
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Para desenvolver uma visdo geral do problema, realizou-se uma
pesquisa de campo, ha modalidade de levantamento em uma empresa do
ramo de cafeteria, com vistas a apurar mais a fundo a problematica, e assim
obter melhor clareza das ideias. Para a realizacdo desse levantamento foi
utiizada a Fan page da empresa. Foi desenvolvido um formulério criado
através do Aplicativo Google Forms, uma tecnologia da web, contendo sete
questdes de multipla escolha. Os sujeitos da pesquisa foram os fas da Fan
page, para os quais foi solicitado bate-papo interno ou e-mail para os quais
seria encaminhado o formulario. Para efeito da pesquisa levou-se em
consideracao 58 (cinquenta e oito) fas, os quais curtiram a Fan page e que se
prontificaram em responder o formulario em um periodo de duas semanas.

Com intuito de complementar as informacdes levantadas foi utilizada a
pesquisa de natureza quantitativa a qual transforma os dados alcancados em
numeros, percentagens. Segundo Malhotra (2001, p. 155), “a pesquisa
quantitativa procura quantificar os dados e aplica alguma forma da analise
estatistica”.

Na vida cotidiana, a observacdo € utilizada frequentemente. Nessa
perspectiva, como acréscimo para coleta de dados, ela foi utilizada para
conseguir algumas informagbes sob determinados fatos da realidade
(LAKATOS; MARCONI, 2002). Concomitante ao questionario, que possibilitou
elencar e verificar a visdo dos consumidores em relacao as acfes de Marketing
Digital da empresa, através de uma série de perguntas as quais foram
respondidas por escrito, encerrando, assim, o levantamento das informacoes,

destacando as mais pertinentes para o melhor entendimento do estudo.

4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Para compreender se as acdes de divulgacdao do Coffee Maria’s
influenciam os consumidores atraindo-os as compras, foi desenvolvida uma
pesquisa, uma vez que foram enviados, via e-mail, questionarios para 58 fas

que curtiram Fan page e que responderam de forma espontanea.
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4.1 Apresentacao da Pesquisa

No grafico 1 abaixo, estdo colocados os dados referentes aos motivos
que os levaram a curtir a pagina do Coffee Maria’s, sendo que 27% dos fas
responderam que ja conhecem o espaco fisico e apreciam o cardapio, 21%
guerem estar sempre conectados a empresa e informados sobre novos
produtos e/ou promocgdes, 20% por indicacdo de familiares e amigos, 18%
gostam do contetudo publicado e 14% tém interesse em comprar os produtos
divulgados. Por obter as mais variaveis respostas, percebe-se que as pessoas,
em sua maioria, ja conhecem 0 espaco e apreciam o cardapio, e, por esse

motivo, curtiram a pagina.

Grifico 1 - Que motivos o levaram a curtir a pagina do Cofte Maria's?
Gosto do conteiida publicado

18% e Tenho interesse em comprar os produtos
" divulgados
= 14%
csa ¢ formado

Para estar conectado o
sabre novos produstos e

21%

Por indscagio de familiares ¢ amigos

* Por jii canhecer o espago fisico ¢ apreciar o
cardipio

Fonte: Pesquisa de campo
Gréafico 1 — Que motivos o levaram a curtir a pagina do Coffee Maria’s?

Foi perguntado aos fds com que frequéncia visitam a pagina e 29%
responderam que visitam diariamente, 19% raramente ou nunca, a maioria,
com 35%, respondeu que poucas vezes e 17% visitam muitas vezes. Assim,
esses resultados nos mostram, de forma positiva, que a maioria das pessoas

que curtiram a pagina pelo menos uma vez por semana visualiza a Fan page.
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Grifico 2- Com que frequéncia visita a Fan page?

* Dianamente
* Raramente ou nuca

Poucas vezes (1 a 2 vezes por
semana)

Muttas vezes (2 ou mais por
semana)

Fonte: Pesquisa de campo
Grafico 2 — Com que frequéncia visita a Fan page?

No grafico 3, sugere-se, por indicacdo de 1 a 5, o quanto gosta das
publicacdes do Coffee Maria’s, sendo a 5 a mais importante. Os dados revelam
gue a maioria dos respondentes, 33% indicou o numero 5, 27% indicaram o
namero 4, 20% o numero 3, 13% o0 numero 2 e 7% 0 numero 1, 0 que nos
confirma que as publicacdes estdo surtindo o efeito esperado e influenciam, ja,
alguns consumidores as compras. Contudo, ainda sao necessarias mais

publicacdes atrativas.

Grifico 3- De 1 a 5 indique o quanto gosta das publicagbes do Coffee
Maria’s. Sendo a 5 a mais importante

- - v

Fonte: Pesquisa de campo
Gréfico 3 — De 1 a 5, indique o quanto gosta das publicagbes do Coffee Maria’s, sendo 5 a
mais importante

woa WwoN e

Conforme apresenta o grafico 4, quando questionados sobre apos
visualizacdo na Fan page se compraram algum produto no Coffee Maria’s, os
resultados revelaram que 71% dos fas compraram e 29% nao compraram
nenhum produto. Assim, é compreensivel que publicar fotos de produtos estao

influenciando alguns consumidores e estao levando-os a ir adquiri-los.
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Grifico 4= Comprou algum produto no Coffee Maria's nos dltimos
meses apos ter visualizado na Fan page?

Fonte: Pesquisa de campo
Gréfico 4 — Comprou algum produto no Coffee Maria’s nos ultimos meses apos ter
visualizado na Fan page?

O gréfico 5, mostra os motivos que levaram os individuos a efetuar a
compra no Coffee Maria's, 35% afirmaram que o que os motivaram foi o
cardapio divulgado na Fan page, 19% pela variedade nos cafés, 25% foram
motivados pela qualidade no atendimento, 17% tinham curiosidade para
conhecer o espaco e 4% afirmam que outros motivos o levaram a efetuar a
compra. E interessante observar que, a maioria dos informantes foi motivada a
efetuar a compra, pois o cardapio é divulgado na propria Fan page, mostrando
que cada vez mais a¢fes de divulgacdo na mesma da um retorno positivo para

0 estabelecimento.

Grifico 5- O que o motivou a efetuar a compra no Coffee Maria's?

* Cardapio divulgado na Fan page
* Variedades nes cafés
Qualidade no atendimento

Curiosidade para conhecer o
espaco

¥ QOutros

Fonte: Pesquisa de campo
Gréfico 5 — O que o motivou a efetuar a compra no Coffee Maria’s?

Ao fazer um breve retorno, mais precisamente no resultado
apresentado no grafico 5, que destaca os motivos a efetuarem compra no
Coffee Maria’s, nesse, a maioria afirma que efetuou a compra por causa do

cardapio divulgado. No referido contexto, surge o questionamento se 0S
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informantes acham que as publicacbes na Fan page sao atrativas. Na visao
deles, como mostra o gréafico, 6, 55% acham muito atrativas, 22% acham que
sdo atrativas, mas poderiam ser melhores, 9% nao acham as publicacdes
atrativas e 14% ndo lembra de té-las vistas. llustrando que, quanto mais
divulgacdo na pagina, seja de cardapio, produtos ou promoc¢des, mais 0S

clientes sao levados a frequentar o Coffee Maria’s.

Grifico 6- Na sua opinido. vocé acha que as publicagoes na Fan page do
Coffee Maria's sio atrativas?

* Sim, muito atrativas.
* Sim, mas pederiam ser melhores
' Ndo, ndo as acho atrativas

Ndo me lembro de as vé-las

Fonte: Pesquisa de campo
Gréfico 6 — Na sua opinido, vocé acha que as publica¢des na Fan page do Coffee Maria’s
sdo atrativas?

No grafico 7, foi perguntado aos fas da Fan page, qual o conteido mais
lhes chama a atencédo e 50% dos respondentes afirmaram que é a divulgacao
dos produtos, 15% as promocgdes, 8% a decoracdo do ambiente mostrado na
Fan page e 27% o cardapio variado. Um numero bem expressivo respondeu
que a divulgacdo dos produtos mais Ihe chama atencédo, o que confirma que a
Fan page € um 6timo meio para divulgacdo e que aos poucos as pessoas

estdo “conhecendo” e querendo comprar os produtos mostrados.

Grifico 7- Qual contetudoe mais lhe chama atencao?

* Divulgagdo dos produtos
* Promogdes

Decoragdo do ambiente
mostrado na Fan page

Cardapio variado divulgado na
Fan page

* Qutros
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Fonte: Pesquisa de campo
Grafico 7 — Qual contetdo mais lhe chama atencéo?

Todos os dados analisados neste artigo contribuiram diretamente na
busca do objetivo do trabalho. Com o auxilio dessa analise foi possivel
visualizar que as pessoas se utilizam da Fan page para conhecer os produtos,
bem como, com as publicacbes presentes nela, influenciam esses
consumidores a irem ao local e consumirem, ndo s6 os produtos divulgados,

mas outros também existentes no café.

4.2 PROPOSTAS DE MELHORIAS

Depois de realizada a apresentacdo dos resultados da pesquisa,
muitos dados foram ressaltados. Nesta sessdo do estudo sdo propostas
algumas melhorias que podem ser realizadas na Fan page do Coffee Maria’s.

Como o Coffee Maria’s ja possui uma Fan page, deve sempre buscar
aumentar o numero de fads. Para que isso ocorra, pode criar promocdes
envolvendo a pagina; compartilhar as postagens da pagina em grupos
diferentes e com 0 mesmo interesse.

Outra proposta € que seja despertado sempre o interesse e atracdo de
seus clientes a partir das fotos publicadas, entdo, deve-se utilizar fotos de
produtos do Coffee Maria’s, ndo os de banco de imagens. E importante
perceber quais os melhores horarios para publicar as postagens, estimulando o
consumo nesses horarios. Como é uma cafeteria, fazer uma publicacdo logo
cedo, por volta das 15h00min e as 20h00min, ja que o Coffee Maria’s tem seu
horério de expediente até as 22h00min. Fazer essa experiéncia e perceber o
indice de audiéncia da pagina para entender em que momentos as pessoas
estdo dispostas a receber estas informagbes e curtirem o post. Procurar
sempre responder aos comentarios de seus fas, pensando no relacionamento
que esta sendo criado. Tentar trabalhar a interacdo com seus seguidores e
clientes na pagina, agradecendo sempre essa interacao e feedback dado por
eles, tanto em comentarios, mensagens e na opcao de avaliacdo da pagina.

A realizacdo de patrocinios de publicacfes, também, &€ uma maneira de
atingir um alcance melhor de visualizacdes e curtidas, atraindo os fas a

compartilharem seus posts.
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Algumas propostas foram dadas nessa parte do estudo e podem
auxiliar a Fan page do Coffee Maria’s a se destacar no mercado e influenciar

seus clientes ao consumo de seus produtos.

5 CONCLUSAO

O Mundo encontra-se cada vez mais competitivo, globalizado e, as
pessoas estdo obtendo rapidamente maior acesso as informacgfes. Diante
desse cenario, as empresas devem estar preparadas para transformacodes
cada vez mais rapidas. Com essas transformacdes, o Marketing Digital traz
novos e eficientes resultados para esse ambiente virtual.

A internet despertou nas empresas a vontade de tornarem-se
destaques no mercado, utilizando cada vez mais as redes sociais, as quais
vem exercendo uma fungédo importante no marketing, pois seus clientes estao
sempre envolvidos no processo de interacdo da empresa, principalmente no
Facebook.

O presente artigo teve como objetivo principal identificar a viséo e
influéncia dos consumidores em relacdo as acfes de Marketing Digital no
Facebook, uma vez que, uma maneira de se fazer presente no dia a dia do seu
cliente é através da Fan page. A partir desse estudo aprofundado nessa midia
social, foi possivel perceber que além de tratar-se de uma maneira de
divulgacdo de seus produtos e/ou servicos, a Fan page auxilia no
relacionamento com o cliente.

Conclui-se que o Coffee Maria’s possui alto potencial de crescimento
nessa midia social, especialmente devido a divulgacéo diaria de seus produtos
e promocdes. No entanto, € importante levar em consideragcdo que somente
postar o cardapio, foto dos produtos, ndo seja a Unica influéncia na hora da
compra.

Como os clientes estdo cada vez mais exigentes e para obter um
alcance melhor de visualizagdes, foi identificada, também, a necessidade de

um reposicionamento utilizando as ferramentas da propria Fan page.
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ANEXO 1 - Autorizagéo para uso de nome e estudo na empresa Coffee
Maria’s

AUTORIZACAO

Eu Suely Soares Ditzel, portador da Cédula de Identidade RG n° 4.352775-4
inscrito no CPF/MF. sob n° 007.037.409-03, abaixo assinado, responsavel e proprietdria da
empresa Fabiola e Suely Ditzel Ltda-ME, Coffee Maria’s, inscrita no CNPJ. sob n°
23.229.599/0001-35 ,autorizo a realizag@io do estudo Ag¢des de Marketing Digital a partir da Fan
page de uma empresa no ramo de cafeteria, a ser conduzido pela pesquisadora Daianne
Aparecida Ditzel.

Fui informado pelo responsavel do estudo sobre as caracteristicas e objetivos da pesquisa,
bem como das atividades que serdo realizadas na empresa a qual represento.

Declaro ainda estar ciente de suas corresponsabilidades como empresa coparticipante do
presente projeto de pesquisa e de seu compromisso no resguardo da seguranga e bem-estar dos
sujeito de pesquisa nela recrutado, dispondo de infraestrutura necessaria para a garantia de tal
seguranga e bem-estar.

Ponta Grossa, 19 de abril de 2016.




