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RESUMO

O presente estudo tem como finalidade investigar como o instagram pode se tornar um
agente otimizador de vendas para lojas online para que seja possivel compreender a importancia
de ter o marketing digital e a midia social que nesse caso se trata do instagram, como aliado.
Trata-se de uma pesquisa quantitativa e qualitativa de carater exploratério e descritivo através
da revisdo da literatura e aplicacdo de questionario online. A populagdoalvo da pesquisa foram
clientes da loja Master Variedades e a amostra foi estratificada com margem de erro de 5%,
foram aplicados 118 questionarios por meio do Google Forms, onde oentrevistado poderia
escolher a opc¢do de sua preferéncia, onde apos a realizacdo, seus dados foram tabulados e
apresentados em formato de gréficos. Deste modo, o trabalho mostrou que os objetivos foram
alcancados e que a utilizacdo do instagram na otimizacdo de vendas é extremamente valida,
desde que se conheca o publico alvo, além de utilizar estratégias comoo inbound marketing, a
fim de diminuir os gastos e que os clientes cheguem mais facilmente até a loja diante de um
contetdo de valor, criando assim valor a marca e uma enorme vantagem competitiva diante aos

concorrentes.

INTRODUCAO

Ao longo dos anos, o marketing aprimorou seus processos e métodos para se adaptar as
crescentes necessidades dos consumidores. Segundo Camara e Maracaja (2020, p. 3), essa
transicdo para o espaco digital exige que as empresas se adaptem a nova realidade para se
manterem proximas de seus clientes, sempre visando deixar em evidéncia e atender as
necessidades do mercado e suas ofertas relevantes. Com o advento da internet, os consumidores
estdo cada vez mais informados e as interacGes corporativas com o publico-alvo tornaram-se
em tempo real. As oportunidades para coletar informagdes do consumidor aumentaram em
meio a grande quantidade de dados disponiveis online. E neste contexto que surge o marketing

digital.
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A globalizagdo trouxe mudangas nas normas sociais das pessoas, desde o
desenvolvimento de novas tecnologias da informacédo até o aspecto inédito do uso de bens e
servigos. Nesse sentido, Souza (2022) ressalta que a forma como as pessoas se comunica
mudaram, principalmente com o advento das midias sociais — plataformas de midia social
dentro de plataformas visiveis, tendo acesso do jeito que elas querem e possam se beneficiar.
Como resultado, surge um novo modelo de engajamento de comunicagdo: o marketing
orientado por dados, referente a um conjunto de préticas, acOes, estratégias e decisdes de
marketing baseadas em dados disponiveis sobre o consumidor (ARANOVICH, 2018).

O uso inteligente de dados individuais permite que os profissionais desenvolvam
estratégias de comunicacao que fornecem suporte para varias decisdes de propriedade. Tendo
em vista estes aspectos, o interesse para 0 desenvolvimento do estudo surgiu pelo fato da
crescente utilizacdo de andlise de dados nas estratégias de marketing ligadas as midias sociais,
especificamente o Instagram. Tanto para vantagem competitiva, quanto para lidar com a
jornada de consumo ou para se destacar perante a concorréncia por meio do contetdo ja
alinhado e o posicionamento da marca perante ao seu publico.

Estando ciente deste cenario, este estudo pretende investigar como o Instagram pode
se tornar um agente otimizador de vendas para lojas online. O tema se justifica por este periodo,
onde empreendedores devem se adequar as transformacées do perfil do consumidor para utilizar
das variadas ferramentas do Instagram, encontrar meios de atrair potenciais clientes.

Tendo em vista essa justificativa, € necessario seguir 0s seguintes objetivos: analisar a
importancia do marketing digital por meio do Instagram; verificar e relatar os principais
beneficios e dificuldades da utilizacdo do Instagram como otimizador de vendas; compreender
como empreendedores utilizam o Instagram como ferramenta de vendas e identificar a
importancia da utilizagdo do inbound marketing como ferramenta de otimizagdo de vendas.

Assim, este estudo esta sendo abordado para que a seguinte questdo seja respondida:
Como o marketing digital pode influenciar o Instagram a ser uma ferramenta de otimizacéo de
vendas para lojas online? E como inbound marketing pode ser usado a favor na atracdo de
clientes para essa alavancagem? Deste modo, € necessario compreender que no marketing
digital existem diversas estratégias que podem ser usadas para que ferramentas como o
Instagram se torne um otimizador de vendas para as lojas online, provocando uma reagéo em
cadeia que possibilita uma prospeccdo maior de clientes, atendendo da forma que muitos

desejam, com conforto. E necessario criar uma vantagem competitiva neste meio e é



imprescindivel que haja criatividade para que essas ferramentas e estratégias gerem o resultado
esperado.

Sabendo disso, é necessario destacar que no marketing digital, existem diversas
ferramentas a serem usadas para se obter um resultado prospero para lojas online. Se usado de
maneira correta o Instagram pode e deve otimizar as vendas e ser uma forma de estar mais
préximo do consumidor, o inbound marketing aparece nesse quesito a fim de gerar proximidade
e captar leads com a intencdo de encantéa-los, sendo uma estratégia a ser trabalhada para a
obtencdo de resultados. Sendo assim, é perceptivel que criando um funil onde o lead tenha a
sensacdo de conhecer a marca e ser atraido atraves de contetdo relevante, fazendo com que ao
contrario do marketing convencional, as lojas explorem os canais como mecanismos de busca
e redes sociais ao seu favor.

Gerar essa necessidade traz a tona curiosidade, interesse e atracdo o que torna a
interpretacdo da marca clara aos olhos destes leads que repassam as informacdes e fornecem
feedbacks reafirmando o poder da marca que estd sendo divulgada através de varios canais
pelo seu contetdo de valor, ou seja, a prospeccao é ainda maior, assim como o afunilamento
gue anteriormente poderia ser considerado baixo por ndo chamar atencao ou ser procurado, ter
criatividade e constancia é o ponto chave para otimizar as vendas utilizando o Instagram e tendo

como aliado o inbound marketing.

REFERENCIAL TEORICO

MARKETING DIGITAL

Marketing € um conjunto de instituicGes e processos para criar, comunicar, entregar e
compartilhar propostas de valor para consumidores, clientes, parceiros e sociedade em geral.
Segundo Kotler (2017), o marketing pode ser definido como um método de gestdo que visa
atingir os clientes e criar com eles relacionamentos de sucesso, com 0 objetivo principal de
atrair novos clientes.

Las Casas (2006) define o marketing da mesma forma, como uma atividade que se refere
a relacdo de troca entre o consumidor e a empresa, para satisfazer as necessidades e desejos dos
clientes, mas também para fazer a empresa atingir seus objetivos e crescer. Martin(2013) ao
falar sobre marketing, enfatiza como as trés "telas” mudaram a forma como os consumidores
sdo afetados. No inicio, a primeira tela (televisao) permitia que a empresa alcangasse um grande
nimero de pessoas com apenas uma mensagem bem elaborada, apresentada por meio de

anuncios.



Nesse ponto, a publicidade em massa € direcionada, ou seja, a mensagem € transmitida
de um para muitos. Na segunda tela (o computador pessoal), 0 marketing passou da quantidade
para a participacdo. Nele, as empresas se comunicam com seus clientes sobre as vendas
realizadas, para facilitar seu crescimento, para receber feedback e informacdes. Na terceira tela
(smartphones) os usuarios comecam a se comunicar facilmente, e compartilham diferentes
ideias e experiéncias com outros usuarios. Nesta fase de “tela” e marketing, a empresa tem 0
desafio de fazer parte da experiéncia do usuario, agregando valor.

Kotler (2010) discute o desenvolvimento do marketing, que comecgou na fase da era
industrial, quando o marketing era orientado para o produto e para as vendas. Apos esse estagio,
0 marketing passa do para a era da informacédo, onde o cliente é o mais importante. O autor
considera que nesta fase o consumidor passou a pesquisar mais sobre o produto,buscando mais
e aumentando as comparagdes com produtos similares. E terminou em uma fase, uma nova
onda de tecnologia, que é a fase atual do marketing, onde o foco esta nos valores, tornando o
mundo um lugar melhor.

Nessa fase, a compra de bens ndo é o foco da publicidade, mas a sensacao e a experiéncia
de que o consumidor podera conviver com o produto, além de se preocupar com a
sustentabilidade e as questdes ambientais. Dessa forma, o marketing digital vem para gerar essa
e muitas outras experiéncias de consumo, além de gerar valor ao produto e estabelecer uma
marca no mercado.

O marketing digital de acordo com Lipski et al. (2019) tornou-se popular devido ao
uso generalizado do acesso a internet e, portanto, as midias sociais. A nova onda da tecnologia
mudou drasticamente a relagdo entre as pessoas, refletindo diretamente nas empresas e na forma
como fazem negdcios. Diante dessa mudanca, muitas empresas mudaram sua posi¢cdo no
mercado para atender as necessidades da sociedade, e muitas outras surgiram, pois viram uma
nova oportunidade neste momento de mudanca. O MarketingDigital é a promocéo de produtos
ou marcas através dos meios digitais, € uma das principais formas que as empresas devem
comunicar com o publico de forma direta, totalmente personalizada, da forma certa e no
momento certo (PECANHA, 2020).

O cliente de hoje ndo esta preso a televisdo ou computador esperando andncios e
comerciais como no passado. O novo cliente esta a caminho, sempre em movimento, e as
empresas precisam se adaptar a esse novo ambiente digital para conseguir se comunicar de
forma eficaz com seus clientes, além de estudar como cobram diante dessa nova ideia
(MARTIN, 2013). O marketing digital pode ser definido como um processo cujo principal

objetivo é vender produtos e servi¢os online para usuarios online. Permite, portanto, que o



empreendedor digital exista com ferramentas que interagem com o negdcio por meio de novas
tecnologias e midias sociais. Assim fica mais facil para os clientes conhecerem os produtos e
servicos oferecidos para que 0 empresario possa ver como o0s clientes e funcionarios chegam e
sdo recebidos (LIMA, et al., 2016).

Para os clientes, ajudou com comodidade e funcionalidade, podendo pesquisar e
comprar um produto em casa, a qualquer hora, sem se preocupar com o tempo. Para
profissionais de marketing e empresas, facilita um maior envolvimento do cliente, o que pode
construir relacionamentos duradouros de confianga (CINTRA, 2010). Segundo site A gazeta do
povo (2016), os brasileiros compram mais online do que em lojas fisicas, na pesquisa realizada,
que entrevistou 22.000 pessoas, descobriu que apenas 3,4% dos entrevistados nuncacompraram
produtos online. Esse mesmo estudo também mostra que a principal razdo pela qual os
consumidores compram online é a conveniéncia. Além disso, a pesquisa mostrou que 0s
entrevistados consideram prioritaria a interacdo da marca nas midias sociais, considerando o

respeito e a valorizagdo da marca.

INSTAGRAM

Instagram é uma plataforma de midia social criada em outubro de 2010 por umBrasileiro
e um Norte Americano, que levaram cerca de seis semanas para criar um modelo deplataforma.
A rede foi vendida em 2012 para o facebook e atualmente conta com mais de 1 bilhdo de
usuarios utilizando a plataforma. La Casas (2021) afirma que hoje, uma das redes mais simples
e faceis de usar, com informacdes claras, site e usabilidade, tornou-se uma ferramenta através
de milhares de pessoas se conectam para compartilhar tempos, habitos, noticias, produtos,
servigos e marcas. Com a visdo organizada de que uma imagem custa mil palavras, o instagram
se mostra muito popular em muitos nichos. O préprio Instagram se descreve como uma forma
divertida e Unica de compartilhar a vida com os amigos através de suas fotos e videos (SITE
INSTAGRAM, 2021).

De frente para um local onde os usuérios podem seguir algumas pessoas dentro do seu
interesse e podem ser seguidos por pessoas que possuem o0 mesmo estilo de postagem ou nicho,
gerando trafego para seus perfis. Essas histdrias podem conter imagens e audiosadicionados
gue mudam a realidade de beleza e visibilidade, e as legendas passam a receber hashtags,
direcionam pessoas a temas especificos, levam a novos usuarios interessados e interagem com
outros perfis. Afirmando este fato, Bauman (2008) revela a teoria onde o comprador se torna
um ativo, quando o usuario comeca a se vender nas redes para ganhar aceitacdo, seja pelo

aumento do uso da plataforma como método de venda direta ou nao.



Ter um rapido crescimento de popularidade, destaque em outras plataformas de midia
social, tem a vantagem de permitir acesso mais rapido a servigos e produtos, além da
oportunidade de usar hashtags para conhecer mais pessoas que tenham ou possam se interessar
por elas, sem a necessidade da fala. Quanto maior o numero de seguidores de um determinado
usuario, maior a acessibilidade das pessoas por meio desse perfil, 0 que garante maior acesso a
determinadas areas perfil do Instagram tem sua popularidade medida pelo nimero de
seguidores que um determinado perfil possui, 0 nimero de curtidas nas postagens postadas,
comentarios e respostas ajudam a medir o engajamento (BERTOLDI, 2015).

O Instagram vem crescendo desde a sua criacdo, recursos de compartilhamento
instantaneo, liberdade e busca continua por contetdo real e pessoal contribuiram para esse
crescimento que se soma ao numero de varios perfis de usuarios envolvidos em trazer novas
pessoas para a plataforma. O Sebrae (2022) lista as principais redes sociais das empresas, dentre
elas pode se destacar o Instagram, que pode gerar grande popularidade e engajamento, criando
uma vitrine que traz ao cliente confiabilidade e formas de crescimento do proprio
empreendimento. A parte mais satisfatoria é que ndo tem muita dificuldade para seu uso, o
sucesso dele vem do conteddo que € priorizado no momento, como imagens ou videos
(VOLPATO, 2021).

No Instagram, os consumidores sdo contatados pelas empresas, com visibilidade
estabelecida nos perfis oficiais, seu tipo e informacdes a partir de comentarios e fotos
publicadas por perfis padrdo, o que pode ser considerado importante para a distribuicdo do
negocio (HINERASKY, 2014). Outro ponto feito por Corbisier (2016) que deixa claro que a
exposicao da empresa dentro do Instagram ndo é feita apenas por ela mesma, mas também por
outros usuarios, Kotler (2010) afirma que quanto mais plataformas de midia social se tornam,
maior a probabilidade que exibem indiretamente a empresa por meio de publicagdo o0s
consumidores influenciarem outros consumidores com suas ideias e conhecimento sobre um
determinado produto. O desafio € como analisar os dados e passar a usar 0s mesmo de forma
que melhorem os processos (LOPEZ; TRUJILLO, 2020).

Para Santos e Souza (2019), identificar oportunidades, analisa-las e aproveita-las, tudo
isso tem a ver com a disposi¢édo dos empreendedores em assumir riscos diante dos desafios que
surgem, para que possam analisar de forma critica outras opcGes disponiveis e, assim, reduzir
as chances de erros e aumentar suas chances de tomar melhores decisdes. Usando dessa
modalidade, empreendedores criam uma exposicdo de seu negdcio, viabilizando o
conhecimento mundial de sua empresa no meio online, onde qualquer pessoa pode ver e

adquirir seus servicos e produtos, independentemente de sua localizagdo (OLIVEIRA, 2019).



Pode-se dizer que o Instagram pode ser visto como uma ferramenta para fazer crescer
ideias e produtos ou servicos desde os que estdo em sua primeira fase até os que que ja estdo
estabelecidos no mercado, permitindo que pequenos e médios empreendedores consigam mais
trafego de pessoas, 0 que auxilia nas vendas e mercado livre (DA SILVA; RIOS, 2016).

Segundo Sartori (2019) no Instagram também sdo usadas hashtags (#), que servem
como um mecanismo de busca das publica¢fes no caso de uma hashtag, ela é seguida por uma
palavra que transmite o significado correto de um identificador publicado, uma arroba é usado
para identificar ou marcar um perfil, essas ferramentas permitem que outros usuarios tenham
acesso a dados sobre outros perfis, inclusive. marcas, 0 que torna o reconhecimento e
engajamento muito mais facil. Outro ponto estratégico que pode ser citado é a importancia do
uso do branding, trazendo a seguranca do cliente e visdo de negécios para a melhor experiéncia
dos leads.

Como beneficio, o Sebrae (2018) aponta que a plataforma de comunicacgéo traz maior
intimidade, troca de experiéncias, atualizagfes continuas e comunicacdo mais rapida com o
publico do seu nicho em especifico, 0 que € de extrema importancia e de senso critico para o

sucesso de qualquer tipo de marca.

MARKETING DE CONTEUDO

O Marketing de Conteido é uma estratégia que envolve a cria¢do de conteudo relevante
para atrair, engajar e gerar receita. Com ele, é possivel aumentar a interacdo com o publico-
alvo e construir autoridade. O contetdo nédo é apenas util, ele envia a mensagem certapara o
publico certo no momento em que ele mais precisa (PECANHA, 2020).

Segundo Rez (2016), o marketing de contetdo visa gerar informacdes Uteis e valiosas
para o publico-alvo. Com o objetivo de gerar valor para uma persona, cursos de marketing de
conteddo aprofundados para tracar o perfil do pudblico-alvo e entender seus desafios,
necessidades, objetivos e preferéncias. Ao utilizar as informacGes geradas, o consumidor pode
descobrir desejos ou necessidades que achava que ndo existiam. Com isso, o publico
naturalmente se interessa pelo contetido oferecido e vé o criador do conteddo como autoridade
e referéncia nos temas que esta falando (PATEL, 2020).

Ao criar, apresentar e promover contetdo, vocé pode obter respostas emocionais do
publico, envolvé-lo e gerar mais oportunidades de negdcios. Nas redes sociais, por exemplo,
provocar essa conexdo € importante. As pessoas compartilham contetdo que consideram
inspirador e que parecem ter o potencial de levar outras pessoas na mesma dire¢do. Além disso,

somente o conteudo torna sua marca fonte confiavel de informag6es (REZ, 2016).



“N&o restam duvidas: contetido é rei.” (CHAGAS, 2016, p. 111). E nesse sentido que 0
autor fala sobre o conteudo digital, pois ele é responsavel por influenciar as a¢Bes das pessoas,
sua visdo de mundo, habitos e preferéncias. Assim, Ferreira Junior e Azevedo (2015) enfatizam
gue uma estratégia considerada eficaz para encontrar mais engajamento do cliente éo marketing
de conteddo, que nada mais é do que criar contetdo que seja relevante para a comunidade,
produzindo coisas que também sejam relevantes para os clientes, aproximéa-los da sociedade.
Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) essa curiosidade do marketing consiste em
fornecer informacGes atraentes aos consumidores sem mostrar tudo.

Para Torres (2009), marketing de contetdo significa o uso de material em quantidade e
qualidade suficientes para que um consumidor encontre, aprove e se relacione com umproduto,
empresa ou produto para criar conteddo de consumidor auténtico, Util, relevante e competente
sem distracdes comerciais. Por isso, é fundamental que haja planejamento, crie e publique
conteddo em site para torna-lo mais visivel na internet e mais atrativo para os consumidores.

O conceito mencionado no paragrafo anterior retrata o que dizem esses autores: "[...]
marketing de contetido € um método que inclui criar, selecionar, distribuir e promover contetdo
gue seja interessante, relevante e Gtil para um publico claramente definido com o objetivo de
gerar discussdes sobre esse conteudo.” (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017, p. 174).

Em Font e Pais (2016), conteudo é a conexdo entre uma empresa e pessoas, e uma forma
de usa-lo é criar comunidades de interesse do consumidor em midia digital, onde um produto
pode responder suas duvidas e ajudar as marcas a responder adequadamente as necessidades
das comunidades. tendem a estabelecer relacdes diretas com eles no médio prazo.

Segundo Orsoli (2014), o desenvolvimento de conteldo é o que impulsiona 0 negdcio
de midia social, porque o consumidor de hoje ndo se importa com publicidade porque eles
mesmos podem procura-la. O que torna as marcas diferentes é a qualidade do contetdo que
produzem. Conforme Torres (2009), cerca de 90% dos internautas iniciam a navegacdo na
Internet pelas ferramentas de busca, e que mesmo que vocé anuncie nelas, por meio de links
patrocinados, menos de 10% delas acessam seus anincios. Assim, resta um enorme contingente
de 80% dos internautas que navegam com base no contetdo dos sites e blogs, e ndo na
publicidade, seja qual for o seu formato.

Trata-se de um grande publico que busca informagdes, parte das quais esta relacionada

ao seu negocio e, portanto, a clientes em potencial. Para conseguir trazer para 0 seu Site esse



grande publico que busca informagdes relacionadas ao seu negocio, vocé deve considerar uma
estratégia de marketing de contetdo para o seu site. Por isso, € importante que vocé planeje,
crie e publique contetdo em seu site para torna-lo visivel online e mais atrativo para o

consumidor.

INBOUND MARKETING

E consenso que o comportamento do consumidor hoje é muito diferente do seu
comportamento no passado. Diante disso, as organizacdes precisavam mudar sua abordagem e
abordagem aos seus clientes. Para Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), a comunicacéo entre a
organizacao e o cliente deve ser horizontal, ndo vertical, ou seja, para as lojas os clientes devem
ser vistos como parceiros e até mesmo amigos. De acordo com Font e Pais (2016), estamos
diante de um novo padrdo de consumidores, que querem comprar produtos e servicos, mas ndo
querem se distrair com a propaganda da empresa. Gragas a Internet, as pessoas ganharam uma
maior capacidade de comunicacdo e colaboragdo, ganharam voz no meio digital. 1sso obriga 0s
gestores a recorrerem a outros meios de comunicacgdo se quiserem melhorar seus negdcios.

Por esse motivo, a forma como as empresas se comunica com seu publico também
passou por mudangas. Em termos de comunicacao de marketing, os consumidores nao sao mais
alvos passivos; tornam-se meios ativos de comunicacdo (KOTLER; KARTAJAYA,;
SETIAWAN, 2017). Assim,Ferreira Junior e Azevedo (2015) dizem que, pela quantidade de
informacdo ser tdo alta, as pessoas descartam muito mais do que absorvem informacdes, ou
seja, guardam apenas o que € importante para elas. Nao basta apenas ter espectadores para se
ter audiéncia, é necessario ganhar realmente a atencdo do publico (FERREIRA JUNIOR;
AZEVEDO, 2015). Portanto, a publicidade s6 ¢é realmente eficaz quando gera valor real para
seu publico, é relevante, precisa e baseada em permissao (SIQUEIRA, 2016).

Estratégias de publicacdo que agregam valor a um potencial cliente com informacoes
relevantes e focam no contetdo de algo tangivel ou intangivel estdo vinculadas ao Inbound
Marketing. A estratégia de inbound visa atrair o interesse das pessoas por meio da criacdo e
compartilhamento de contetdo voltado para um publico-alvo especifico. O objetivo dessa
técnica é obter permissdo para se comunicar diretamente com seus clientes em potencial,
garantindo um relacionamento duradouro.

O termo Inbound é amplo e muito caracteristico, pois € uma forma de marketing que
atende perfeitamente as necessidades e desejos do cliente. Muito diferente do conceito de

marketing tradicional, também conhecido como Outbound, e Inbound busca atrair ao invés de
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atrapalhar. E qualquer estratégia de marketing que visa atrair o interesse das pessoas
(CAMPOS, GOULART, 2020).

De acordo com Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), Com a abundancia de midia,
produtos e canais de informacao disponiveis hoje, as pessoas estdo cada vez mais capazes de
rejeitar propagandas desnecessarias ou irritantes. Os consumidores de hoje, quando precisam
comprar algo, recorrem e contam com a Internet para ajuda-los com informacdes, precos,
opinides e recomendacgdes sobre produtos/servicos, marcas e empresas. Da mesma forma, o
consumidor de hoje tem pouco tempo em suas vidas agitadas.

Esse ritmo de vida acelerado reduz a capacidade de atencao e concentracdo daspessoas
e isso afeta também o setor de alimentos. Diante disso, € importante que as organizagdes se
comuniquem profundamente com seus clientes, buscando se destacar no mercado. Assim, o
objetivo final é encantar os clientes e transforma-los em defensores leais. No passado, as
estratégias de marketing tradicionais (agora também identificadas como estratégias de
marketing de saida) as vezes passavam de um foco centrado no cliente para destacar um produto
ou servigo. O marketing digital, e o inbound marketing em particular, caracteriza-se por ter o
consumidor como foco principal (PatrutiuBaltes, 2017).

Esse tipo de marketing permite uma comunicacao aberta e direcionada. O cliente é
atraido pelo contetdo, permitindo assim que o relacionamento entre as pessoas seja facilmente
estabelecido, o que, por consequéncia, faz com que a evolucdo e desenvolvimento do contetdo
de acordo com os resultados e o interesse demonstrado (PATRUTIU BALTES, 2017). No
entendimento de Font e Pais (2016), As pessoas sdao bombardeadas com informacdes
publicitarias o tempo todo, ndo ha paz de espirito. E aqui que surge uma nova forma de
satisfazer a necessidade de dar a conhecer o produto aos seus potenciais clientes,mas sem
causar tanta poluicdo sonora e sensorial. Essa abordagem alternativa é chamada de marketing
de atracdo, tem como objetivo fazer com que o lead faca o primeiro contato com a empresa e
converta naturalmente até concluir a compra. A ideia por trads do inbound marketing é atrair as
pessoas certas para fechar o negdcio certo (SIQUEIRA, 2016).

Nessa estratégia, o produto ndo é mostrado ao consumidor em um primeiro momento.
Antes disso, o contetido relacionado a oferta é disponibilizado para potenciais compradores por
meio de midia digital. Isso permite que uma pessoa desenvolva uma semelhanca com a marca
antes de interagir com o proprio produto. Com o tempo, ele constroi um vinculo com a empresa
por meio do contetdo e passa a receber a oferta apenas quando estiver pronto para comprar.
Entende-se que o modelo de inbound marketing é classificado por ser um conjunto de

estratégias que visam atrair voluntariamente os consumidores para o site de uma empresa.
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Mas o que torna um produto atraente para um publico-alvo? Para os autores Kotler,
Kartajaya e Setiawan (2017), o segredo da atragdo € ser uma marca que se conecta de forma
humana com os consumidores, pois estdo sempre cercados de tecnologia e relacionamentos
digitais. Os consumidores procuram marcas que correspondam a sua personalidade, interajam
com elas com grande intimidade e proximidade. No endomarketing, sdo realizadas atividades
que visam atrair a atencdo de um potencial cliente para a pagina da empresa na internet e, a
partir dai, é realizado o trabalho de relacionamento pessoal, principalmente por meio da criacéo
de conteudo focado no uso do cliente, como Resultados Digitais .

Para atrair o usuario, a estratégia de conteido que Ihe interessa deve ser pensada para
atrair sua atencdo. Contetdo relacionado aos servigos e/ou produtos da empresa, mas acima
de tudo, serve para sanar a duvida ou solucionar o problema dos consumidores, agregando valor
a eles durante o processo (FONT, PAIS, 2016). De uma perspectiva sustentavel, o inbound
marketing analisa os problemas que seu publico-alvo precisa resolver e oferece uma solucao
por meio do conteddo.

Com isso, para atingir as metas de marketing na era digital, existem cinco pilares nos
quais o inbound marketing se baseia, segundo Siqueira (2016) para atrair, ou seja, fazer com
que visitem o site digital por meio da producdo de conteldo relevante. A otimizacdo de sites
para beneficiar sua posi¢do nas paginas de pesquisa e comprar anincios em sites que seus
clientes em potencial podem visitar. Como consequéncia, depois de atrair um cliente, a
empresa deve reté-lo, manter um relacionamento préximo para criar credibilidade e abrir as
portas para a realizacdo de negécios. Converter visitantes em clientes € criar oportunidades
reais para o negécio a longo prazo.

Vendas, nesta fase o vendedor ja conhece o perfil do cliente e a personalidade da
empresa, pode se dizer que a venda ja estd quase que garantida porém, é necessario analisar
para mensurar os resultados e saber quais atividades ddo bons resultados, investir mais nelas
para eliminar aquelas atividades com resultados insatisfatorios. Perceber e se adaptar as

mudancgas é essencial para sobreviver no mercado atual.

METODOLOGIA

Os dados observados referem — se a juncéo das a¢des que se unidas aoposicionamento,
proposito e valores de empreendimentos online fazem com que ele se destaque, a interagdo
entre o empreendedor e seu publico atingindo a identificacdo do publico-alvo. A pesquisa sera
desenvolvida com base na literatura referente ao assunto e uso de questionario, podendo

classifica-la quanto a natureza basica e aplicada. Segundo Marconi e
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Lakatos (2022), a pesquisa bésica esta diretamente ligada ao aumento do conhecimento, sem a
preocupacao com o0 meio pratico.

Trata-se de um estudo quantitativo e qualitativo. Quantitativo pois busca questionar
determinado publico em busca de dados numéricos para validar a hipétese. Pelo seguimento a
pesquisa pode ser classificada: quanto aos fins por pesquisa bibliografica e estudo de caso.
Possibilitando o levantamento e a revisao do que ja foi estudo dado sobre o0 assunto. Segundo
Gil (2022) este tipo de pesquisa visa trazer maior conhecimento sobre o assunto a ser tratado,
tornando-o mais evidente e podendo criar possibilidades, contando ainda com um estudo de
caso. Se tratando ainda de uma pesquisa de carater exploratorio e descritivo, ou seja, aquela que
descreve a realidade como o proprio nome ja diz, com precisdo fatos e circunstancias
especificas. Para o propdsito de Gil (2022) grande parte da pesquisa € encontrar outrasrespostas
no uso de procedimentos cientificos de carater pragmatico.

A aquisicao de ativos € feita por meio de segregacdo completa de materiais disponiveis
na Internet, sites seguros e em livros para atender as necessidades dos objetivos de pesquisa.
Além disso, sera utilizada a pesquisa de levantamento no intuito de obter dados sobre
caracteristicas e opinides de um grupo de pessoas, selecionado em termos estatisticos, como
representantes de uma populacao.

A populacgdo alvo desta pesquisa foi focada nos clientes da loja Master Variedades,
situada em Nova Venécia - ES e a amostra foi dividida uma taxa de erro de 5%, foi utilizada
uma lista de 118 questionarios através do Google Forms, onde o entrevistado pode escolher a
opcao que mais lhe agrada. O mesmo € composto por 15 questes de maultipla escolha para
obter informacdes do entrevistador, 0 uso de redes sociais, habitos de internet e o impacto do
marketing digital na vida dos entrevistados. O questionario foi aplicado de forma totalmente
online e seus dados foram tabulados e apresentados através de graficos.

A amostra é constituida de pessoas de ambos o0s sexos, de varias faixas etarias, sendo a Unica
caracteristica comum € que todos os usuarios acessem uma rede social. Apos aplicacdo do
questionario, a pesquisa originou dados que foram analisados e compilados, tais informacdes
foram de extrema importancia para analisar o perfil do Instagram da loja Master Variedades
gue busca alavancar suas vendas através da rede social, € possivel complementar o referencial

tedrico proposto.

RESULTADOS E DISCUSSAO
O marketing digital de acordo com Lipski et al. (2019) tornou-se popular devido ao

uso generalizado do acesso a internet e, portanto, as midias sociais. A nova onda da
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tecnologia mudou drasticamente a relagéo entre as pessoas, refletindo diretamente nas empresas
e na forma como fazem neg6cios. Diante dessas mudancas este estudo foi utilizado para analisar
potenciais perfis de consumidores para lojas online, neste caso contando com a loja Master
Variedades que fica localizada em Nova Venécia. Inaugurada em 2022 em forma fisica, mas
que ja funcionava virtualmente no ano anterior, 0 gestor conta que a maioria das vendas e
indicacbes vem através do Instagram, a partir do conteddo criado. Tendo como maior
dificuldade realizar a otimizagdo de vendas através desta rede social.

Assim, foi realizada uma pesquisa contando com 15 questdes para esclarecer sobre o
perfil do publico que costuma comprar em lojas online. Foram obtidas informacdes a respeito
do perfil dos entrevistados, sendo que dos 118 participantes 76,9% se enquadram na idade de
18 a 30 anos, 22,2% de 31 a 50 anos e apenas 0,9% estdo com mais de 50 anos de idade. Temos
também que 80,3% dos entrevistados sdo do sexo feminino, 18,8% do sexo masculino e 0,9%
preferiu ndo informar sobre este dado.

Se tratando do acesso a internet, 100% dos entrevistados responderam que possuem
acesso. Levando em consideracdo que pelo menos 90% dos lares brasileiros possuem acesso a
internet além de acesso a tv e telefone celular segundo a Pesquisa Nacional por Amostra de
Domicilios (2021), o que faz com as pessoas consigam ter acesso as redes sociais e 0s beneficios
adquiridos através delas.

Hoje acessam a internet de forma simultanea através de varios dispositivos, com a
popularizacdo de varios modelos de aparelhos, a cada ano a mudanca se torna cada vez mais
presente, transformando a conexdo continuamente e o comportamento de acesso e o fluxo dos
dados (SITE FUTUROS NEGOCIOS, 2022) assim, foi questionado sobre o dispositivo mais
usual para acesso da internet, onde 96,6% responderam ser o celular, 3,4% o computador,
nenhum outro recebeu votos. Em relacdo ao horario que os entrevistados acessam a internet,
13,7% respondeu que passa de 1 a 3 horas, 37,6% de 3 a 5 horas diarias e por fim em sua grande
maioria, 48,7% declararam passar mais de 6 horas acessando a internet. Indagando sobre com
que frequéncia os entrevistados costumam acessar o Instagram, 9,3% de 1 a 3 dias por semana,
11% de 4 a 5 dias por semana e 79,7% costumam acessar por 6 dias ou mais, o que fica

evidenciado no gréafico abaixo:

Com qual frequéncia costuma usar o instagram?

@ 1 a 3 dias por semana
@ 4 a S dias por semana

6 dias ou mais

‘ 9.3%
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Dessa maneira Agéncia Visia (2022) retrata que hoje, as pessoas passam cerca de 6
horas e 43 minutos conectados a internet por dia, levando em consideracao que destes sdo gastos
apenas no Instagram cerca 15,6 horas por més (DATA REPORTAL, 2022), aumentando entéo

0 potencial de adquirir produtos via Instagram.

Em destaque, o Instagram deixou de ser apenas uma rede social, em que se posta fotos
e interage com 0s amigos, passou a ser também um meio de divulgacdo de marcas, vendas de
produtos e estreitamento do relacionamento com o consumidor, como afirma Gabriel (2010).
Esse aspecto foi observado nesta pesquisa, sendo quando questionados se ja compraram algum
produto atraves da propaganda ou contetdo oferecido pelo Instagram 78,8% dosentrevistados
declararam ja ter comprado algo pelo interesse ao ver a propaganda ou contetdo, enquanto
21,2% responderam que nao.

Indagando se o Instagram influencia na escolha da compra de produtos, podemos
visualizar no quadro a seguir que, 39,7% dos entrevistados declaram que influencia muito em
sua decisdo de compra, enquanto 33,6% diz que influencia, para 19% influencia pouco e para

7,8% nao influencia.

A divulgacao de produtos por meio do Instagram te influéncia na decisao de

compra?
I 7. @ Influéncia muito

@ influéncia
@ Influéncia pouco
@ Nao influéncia

As midias sociais se tornaram a maior influéncia de compra dos consumidores. Além
disso, ndo apenas mudaram a forma como nos relacionamos, mas também determinam o que as
pessoas consomem e compram. N&o a toa, nesse cenario, as redes sociais Sdo as principais
ferramentas para uma estratégia de marketing digital eficaz.

Desta forma, séo os contetdos e informagdes disponiveis em péginas online, inclusive
0 Instagram que determinam a compra do cliente. As redes sociais influenciam as decisdes de
compra de 77% dos brasileiros (SITE WINGS, 2019), o Brasil ndo s6 esta acima da média

mundial, mas também entre 0os mais engajados nas redes sociais.
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Em relagdo ao propdsito pelo qual os entrevistados acessam as redes sociais de lojas,
em sua maioria, contando com 49,1%, acessam com o intuito de buscar informacdes sobre
precos, marcas, cores, disponibilidade, entre outros. Em sua minoria dizem que utilizam deste
acesso para buscar um relacionamento préximo com a loja. Veja a seguir:

Com qual propésito vocé acessa as redes sociais de lojas?

@ Acompanhar novidades

@ Buscar informacées (prego, tipo, cores
disponibilidade...)
Ficar por dentro das promogdes

@ Buscar relacionamento préximo com a
loja

Para saber o que funciona ou ndo para a empresa, é preciso pensar no cliente e/ou
consumidor, o que ele precisa e como gerar esse conteudo de forma viavel, isso significa que
é necessario um planejamento, que consiste em definir o objetivo do publico, o que é desejavel
do seu publico, como se comportam e que tipo de contetdo criar. A medida que as empresas
entenderem que a Internet € um lugar para atingir milhées de micromercados com mensagens
precisas no momento do consumo, a forma como criam conteudo para esse meio mudara
drasticamente (ROCHA, PLATT, 2012).

Em vez de sites de mensagens de mercado de massa padrao, é necessario criar muitos
mini sites diferentes com péaginas iniciais amigaveis para pesquisa e conteudo "sob medida",
cada um voltado para um publico-alvo especifico. O marketing de conteldo esta intimamente
relacionado com a estratégia de inbound marketing, que, em suma, baseia-se na aquisi¢do de
potenciais clientes (futuros clientes) atraves da disponibilizacdo de conteudos diversificados e
relevantes, bem como no rastreamento, para que sejam gerados grupos segmentados deacordo
com 0s seus interesses; e somente apos algumas etapas, como nutri¢do de leads, sera oferecido
um produto (ou servigo) muito alinhado ao perfil identificado de seus potenciais clientes
(TURCHI, 2018).

Quanto aos tipos de publicacbes que chamam a atencdo do publico para realizar as
acoes, ou seja, comprar um produto. 42,6% diz que os stories costumam atrair e fazer com

que realizem a compra. 40,9% dizem que o conjunto de stories, reels e publicagdes no feed

Quais os tipos de publicagcao costumam chamar mais sua atencao para decidir comprar um
produto?

@ Storie
@ Reels

Publicagées no feed
@ O conjunto
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sdo mais atrativas. 14,8% se referem as publica¢des no feed como as que chamam mais atragdo
e por fim 2% afirmam que os reels chamam mais atencdo, como pode ser visto no grafico a

sequir:

Segundo Las Casas (2021) as empresas devem encontrar uma forma de engajar 0s
consumidores e criar valor para que eles acessem e retornem as midias sociais, indiqguem amigos
e internautas. Desta forma, a rede de clientes cresce e uma imagem positiva da marcaé criada.
As empresas tentam engajar 0os consumidores com o contetdo que apresentam e, apos alguma
interacdo, passam a oferecer produtos relacionados ao contetido. E um grande investimento
saber que hé pessoas que poderdo compartilhar determinado conteddo gratuitamente, o que
ajuda de forma direta no engajamento e consequentemente no alcance denovas pessoas que
serdo possiveis leads. Assim, eles ndo precisam investir muito em nenhum tipo de midia que
esteja tentando atingir um numero de pessoas, 0 que pode ser obtido naturalmente com muitos
compartilhamentos e de graca (LAS CASAS, 2021). Assim epossivel atrair e converter clientes
a partir de conteudo relevante, explorando todas as ferramentas do Instagram.

Temos que os entrevistados foram questionados quanto ao proposito que acessam as
redes sociais das lojas, sendo que 47% responderam que é para acompanhar as novidades e
tendéncias dos produtos, 35% em busca de informacgdes como precos, tamanhos, cores,
disponibilidade do produto em loja, 10% tentando acompanhar as promocdes e convites
especiais de lancamentos de produtos e 7% em busca de um relacionamento mais proximo com
a loja.

Quando questionados sobre o que os incentiva a comprar pelo Instagram, 42,1% dos
entrevistados responderam que compram pela facilidade, 32,5% pela acessibilidade, 19,3%

pelo preco e 6,1% dizem que é pela necessidade, assim como esta no grafico abaixo:

O que te faz querer comprar pelo Instagram?

@ Facilidade
@ Acessibilidade
Prego

Agilidade, conforto, melhores precos e condi¢Ges. As compras online se tornaram a
melhor op¢éo para a maioria das pessoas, segundo pesquisa realizada pela NZN Intelligence,
74% dos consumidores preferem a modalidade online as compras em lojas fisicas (SITE
ECOMMERCE BRASIL, 2019).

Como é possivel visualizar no quadro abaixo, 38,3% dos entrevistados consideram o

Instagram muito bom para se comprar produtos, enquanto 56,5% o consideram bom e ainda
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3,5% consideram ruim e 1,7% consideram a rede péssima para compras.

Vocé, como consumidor, considera o Instagram uma boa rede social para se comprar produtos?

@ Muito bom

® Bom
Ruim

@ Péssimo

Em conclusdo, o maior beneficio do marketing de midia social através do Instagram é
a capacidade de medir resultados. O marketing digital € a nica forma de publicidade que pode
apresentar dados e analises de ROI (retorno sobre o investimento) (SITE ORGANICA, 2022).
E ainda, realizar todo o processo através de formas totalmente organicas. Muitas pessoas ainda
ndo considera as compras pelo Instagram boas o suficiente, mas este mercado tem crescido
muito nos ultimos anos e utilizando das estratégias corretas e as ferramentas que a plataforma
oferece o alcance do publico e as vendas com certeza tem tendéncia a subir, principalmente se
o conteudo criado for relevante e o entendimento for realizado com exceléncia, ja que € um dos
itens que o publico mais leva em consideracdo (CNN BRASIL, 2021). As redes sociais possuem
um grande poder de influenciar os consumidores, por isto 0 seu uso tem uma importancia
significativa para a atuacdo das empresas, sobretudo em cenarios hipercompetitivos
(OLIVEIRA, 2018). A empresa que ndo esta presente no Instagram, seja ela de grande ou
pequeno porte, acaba se excluindo de um mercado digital emfranca expansdo além disso, trata-
se de um meio de divulgacdo simples, de baixo custo e que tende a dar retorno se usado de
forma efetiva (SILVA, CORDEIRO, 2020).

CONSIDERACOES FINAIS/ CONCLUSOES

Para cumprir o propdsito da pesquisa e em consonancia com o que foi visto naliteratura
e com as analises realizadas, pode-se destacar que o marketing digital gera grande influéncia
sobre a otimizacdo de vendas no Instagram, principalmente se colocar o inbound marketing
como ponto principal para que essa otimizacao acontega. De certa forma, o que fazcom que as
pessoas consumam determinado produto ndo € a quantidade de seguidores, mas sim o conteudo
que esta sendo entregue, despertando assim o interesse, curiosidade e a necessidade do cliente.

Na intencéo de saber como o marketing digital pode influenciar o Instagram a ser uma
ferramenta de otimizagao de vendas para lojas online e como inbound marketing pode ser usado
a favor na atracdo de clientes para essa alavancagem, é possivel destacar segundo Peganha

(2020) que o Marketing Digital € a promocéo de produtos ou marcas atraves dos meios digitais,
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€ uma das principais formas que as empresas devem comunicar com o publico de forma direta,
totalmente personalizada, da forma certa e no momento certo.

Usando dessa modalidade, empreendedores criam uma exposicdo de seu negocio,
viabilizando o conhecimento mundial de sua empresa no meio online, onde qualquer pessoa
pode ver e adquirir seus servicos e produtos, independentemente de sua localizacdo
(OLIVEIRA, 2019). Assim se torna possivel perceber essa influéncia que o marketing digital
tem sobre o instagram, é através destes processos que o inbound marketing pode ser usado para
gue aconteca essa alavancagem, através da utilizacéo do préprio publico como ferramenta, onde
0s mesmos procuram pela empresa, principalmente por conta de seus conteidos que geram
valor e curiosidade, assim sendo divulgados por seus proprios leads parapossiveis clientes.

A medida que se propde a analisar a importancia do marketing digital por meio do
instagram, Lipski et al. (2019) retrata que o marketing digital se tornou popular devido ao uso
generalizado do acesso a internet e, portanto, as midias sociais. A nova onda da tecnologia
mudou drasticamente a relacdo entre as pessoas, refletindo diretamente nas empresas e na forma
como fazem negocios. Dessa forma fica evidente que o marketing digital é de grande
importancia para as midias sociais, dando énfase ao instagram, através dele é possivel criar
um vinculo gigantesco entre empresa e cliente e também na forma com a qual a empresa trata
0 seu negdcio no meio digital.

Ao investigar como o instagram pode se tornar um agente otimizador de vendas para
lojas online, Bertoldi (2015) diz que quanto maior o numero de seguidores de um determinado
usuario, maior a acessibilidade das pessoas por meio desse perfil, 0 que garante maior acesso a
determinadas areas perfil do Instagram tendo sua popularidade medida pelo nimero de
seguidores que um determinado perfil possui, 0 numero de curtidas nas postagens, comentarios
e respostas ajudam a medir 0 engajamento. Através disso é possivel receber visitas, mensagens,
indicacdes, montar um perfil de publico dentre varios outros aspectos que se tornam eficientes
na otimizacdao das vendas, que se tratadas de maneira correta se tornam eficientes na otimizacéao
de vendas.

Para verificar e relatar os principais beneficios e dificuldades da utilizagdo do instagram
como otimizador de vendas, La Casas (2021) afirma que hoje, o instagram € uma das redes
mais simples e faceis de usar, com informagOes claras, site e usabilidade, tornou-se uma
ferramenta através de milhares de pessoas se conectam para compartilhar tempos, habitos,
noticias, produtos, servi¢os e marcas. A parte mais satisfatoria € que ndo tem muita dificuldade
para seu uso, o sucesso dele vem do conteddo que é priorizado no momento,como imagens
ou videos (VOLPATO, 2021). O que mostra também por outro lado a dificuldade principal que
é se adequar as mudangas répidas no contetdo que € consumido pelos clientes, que

anteriormente se baseava apenas em fotos e videos longos, hoje se concentra ainda mais em
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videos curtos, stories e ferramentas que dentro da plataforma mudama cada atualizacdo. O
contetdo ndo é apenas Util, ele envia a mensagem certa para o publico certo no momento em
que ele mais precisa (PECANHA, 2017).

Para identificar como os empreendedores utilizam o instagram como ferramenta de
vendas, o Sebrae (2022) lista as principais redes sociais das empresas, dentre elas pode se
destacar o Instagram, que pode gerar grande popularidade e engajamento, criando uma vitrine
que traz ao cliente confiabilidade e formas de crescimento do préprio empreendimento. Assim
é possivel alcancar o publico ideal de cada nicho, para otimizar suas vendas, através de
chamadas de agdo que encaminham consumidores via direct principalmente.

Sabendo destes fatos é possivel identificar a importancia da utilizacdo do inbound
marketing como ferramenta de otimizacao de vendas, onde o publico naturalmente se interessa
pelo contetdo oferecido e vé o criador do conteido como autoridade e referéncianos temas
que esté falando (PATEL, 2020). Logo, é possivel deixar claro que o inbound marketing é de
extrema importancia para a otimizacdo de vendas, visto que, através dele o contetido criado
gera trafego de pessoas, principalmente de forma organica acarretando um grande alcance de
potenciais leads que acabam sendo encantados e tendo suas objec6es quebradas.

No marketing digital, existem diversas ferramentas a serem usadas para se obter um
resultado préspero para lojas online. Se usado de maneira correta o Instagram pode e deve
otimizar as vendas e ser uma forma de estar mais proximo do consumidor, o inbound marketing
aparece nesse guesito a fim de gerar proximidade e captar leads com a intencdo de encanta-los
e chama-los para acdo, sendo uma estratégia a ser trabalhada para a obtencédo de resultados.
Sendo assim, é perceptivel que criando um funil onde o lead tenha a sensacdo de conhecer a
marca e ser atraido através de contetdo relevante, fazendo com que ao contrariodo marketing
convencional, as lojas explorem os canais como mecanismos de busca e redes sociais ao seu
favor.

Gerar essa necessidade traz a tona curiosidade, interesse e atracdo o0 que torna a
interpretacdo da marca clara aos olhos destes leads que repassam as informacdes e fornecem
feedbacks reafirmando o poder da marca que esta sendo divulgada através de varios canais pelo
seu contetdo de valor, ou seja, a prospeccao € ainda maior, assim como o afunilamento que
anteriormente poderia ser considerado baixo por ndo chamar atencéo ou ser procurado, ter
criatividade e constancia é o ponto chave para otimizar as vendas utilizando o Instagram e tendo
como aliado o inbound marketing. Dessa forma, deve ser colocado em evidéncia que esta
hipotese esta confirmada. E possivel otimizar as vendas através do instagram, utilizandoo
inbound marketing como ferramenta, se colocado em pratica com um planejado sera totalmente
eficaz.

Compreende-se entdo que, os objetivos foram alcancados e que a utilizagdo do
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instagram com o auxilio do inbound marketing como ferramenta de otimizacéo de vendas, a
abrangéncia dos dados coletados demonstra que a empresa citada precisa conhecer o0 Seu
publico alvo, para que assim consiga aplicar as estratégias e otimizar suas vendas, adequando
chances grandes de sucesso, por conseguinte, a melhoria dos resultados das empresas.

Embora se considere valido que futuras pesquisas possam avaliar empresas que estejam
na plataforma que possam usar a ferramenta do inbound marketing, a fim de mensurar e analisar

resultados da otimizacédo de vendas principalmente na area de produtos eletrénicos.
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