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COVID - 19
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LISTA DE ABREVIATURAS, SIGLAS E TERMOS

Aplicativo Para Celular.

Infeccdo respiratdria aguda causada pelo coronavirus SARS-CoV-2, que
gerou a pandemia a partir do final do ano de 2019, data que dar nome ao
novo virus.

Termo em inglés que significa entrega, distribuicéo.

Funcéo do Instagram que permite a troca de mensagens entre Usuarios.
Termo em inglés para Comercio Eletronico, refere-se a vendas pela internet
especificamente por uma mesma empresa.

Plataforma do Instagram focada na publicacdo de fotos ou videos.
Instituto do Patriménio Historico e Artistico Nacional.

Termo em inglés que significa confinamento ou bloqueio total, usado
durante a pandemia para o fechamento do comercio e impedimento da
circulacéo de pessoas.

Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas.

Refere-se a uma pagina na internet.

E um recurso do Instagram para publicacdo de contetido com tempo de
duracdo de 24 horas de visibilidade, apds esse tempo a contetido é apagado.
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REDES SOCIAIS E MARKETING DIGITAL: O CASO DA LAURY TEMPEROS NO
MERCADO LOCAL

SOCIAL NETWORKS AND DIGITAL MARKETING: THE CASE OF LAURY
SEASONING IN THE LOCAL MARKET

Tiago Luis da Silva Oliveira”
RESUMO

O uso das redes sociais pelas pessoas hoje se tornou algo muito habitual e ndo se imagina uma
sociedade sem fazer uso desse tipo de meio de comunicacao, que da visibilidade a todos e de
forma muito simples. O ingresso na rede se tornou algo viral principalmente quando se fala do
Instagram, plataforma de midia social que se tornou um dos meios digitais mais usados pelas
pessoas, € com essa rapida e crescente popularizacdo fizeram com que os profissionais de
marketing comecassem a enxergar isso como uma nova area de atuagdo, surgindo assim o
marketing digital, que tem um horizonte imenso de possibilidades de estudo e formas de
trabalho. Baseados nesse raciocinio, tivemos como objetivo de pesquisa analisar o uso do
Instagram pela empresa Laury Temperos como ferramenta de marketing digital em sua
comunica¢do de marketing. E para alcancar esse objetivo foi realizada uma pesquisa de cunho
qualitativo que se deu através de entrevista descritiva com o empreendedor Sr. Emanuel
Tertuliano, diretor executivo da empresa Laury Temperos, levantando assim vinte e quatro
categorias de resultados compilados em cinco grandes grupos de analise que foram desde a
Origem e gestdo informal da Laury Temperos, e o Processo de mudanga e evolugdo, com
Ingresso nas redes sociais e seus frutos, o Gerenciamento do Instagram e praticas de gestao, e
A pandemia do COVID-19, a nova sucessao e as perspectivas para o futuro. Essas analises
trazidas pela pesquisa nos mostram que independentemente de que se trate o negocio ¢ de
fundamental importancia a presenga no meio digital, para que seu empreendimento, seja formal
ou informal, possa ser visualizado e lembrado pelos consumidores, estreitando a relagdo entre
empresa e cliente.

Palavras-chave: Empresa familiar. Marketing digital. Estudo de caso.
ABSTRACT

The use of social networks by people today has become something very common and one
cannot imagine a society without making use of this type of means of communication, which
gives visibility to everyone and in a very simple way. Joining the network has become
something viral, especially when it comes to Instagram, a social media platform that has become
one of the most used digital media by people, and with this rapid and growing popularity,
marketers began to see it as a new area of activity, thus emerging digital marketing, which has
an immense horizon of study possibilities and forms of work. Based on this reasoning, our
research objective was to analyze the use of Instagram by the company Laury Temperos as a
digital marketing tool in its marketing communication. And to achieve this goal, a qualitative
research was carried out through a descriptive interview with the entrepreneur, Mr. Emanuel
Tertuliano, executive director of the company Laury Temperos, thus raising twenty-four
categories of results compiled into five large groups of analysis that ranged from the Origin and
informal management of Laury Temperos, and the Process of change and evolution, with Entry
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into social networks and its fruits, Instagram management and management practices, and The
COVID-19 pandemic, the new succession and perspectives for the future. These analyzes
brought about by the survey show us that regardless of the business, presence in the digital
environment is of fundamental importance, so that your enterprise, whether formal or informal,
can be viewed and remembered by consumers, strengthening the relationship between company
and customer.

Keywords: Family business. Digital marketing. Case study.



1 INTRODUCAO

As empresas trabalham intensamente para atrair consumidores a cada dia para assim
perpetuarem sua marca, e a forma de chegar ate eles ¢ através de canais de comunicacéo entre
empresa/cliente. De acordo com Kaotler e Keller (2012, p. 9), “esses canais sdo 0s mais diversos
possiveis como a propaganda via panfletagem, radio, tv, outdoors, o ‘boca a boca’ e as midias
digitais”. Com o passar do tempo, as maneiras de levar a marca até os clientes e gerar interacdo
com eles foi se adaptando.

Com a popularizacdo da internet as pessoas passaram a ter acesso a informacdo e
conhecimento de maneira mais rapida e pratica. O que permitiu uma série de oportunidades e
também de canais de interacdo entre empresas e consumidores com anuncios e propagandas on-
line. “O marketing digital tornou-se uma ferramenta muito importante para as organizagoes,
seu facil manuseio vem atraindo novos e retendo antigos clientes” (MACHADO; MELO;
SILVA, 2016, p.1).

Através da internet, com surgimento das plataformas sociais digitais de interacdo com
o foco em alcancar e atrair a atencao do publico, as empresas por sua vez, passaram a ver com
0 advento do Facebook e Instagram, modelos de redes de comunicacdo, interacdo e propaganda
de forma digital, crescerem exponencialmente. “Os usos e apropriagdes das midias digitais por
parte de consumidores e empresas tem se intensificado nos Gltimos anos, sobretudo a partir dos
anos 2015” (TEIXEIRA, 2021, p.1). Assim diz Machado, Melo e Silva (2016, p.1) afirmam
“que o marketing digital é a estratégia de uso das principais redes sociais como instrumentos
de promocdo da marca, transformando em ferramentas essenciais em termos de eficiéncia,
rentabilidade e capacidade de atingir publicos diversos.”

Para Kotler, Kartajara e Setiawan (2017, p.80);

O papel mais importante do marketing digital é promover a a¢do e a defesa da marca.
Como o marketing digital € mais controlavel do que o marketing tradicional, seu foco
¢ promover resultados, ao passo que o foco do marketing tradicional é iniciar a
interacdo com os clientes.

E uma midia digital que cresceu de forma muito rapida foi o Instagram, que vem se
destacando como um dos principais instrumentos de marketing digital, como canal de
conquista, interacdo, criacdo de contetido e engajamento na internet, com seu facil manuseio e
priorizacdo de uso de imagens e videos em postagens, e as empresas tem usado o Instagram
como forma de buscar seus potenciais consumidores e também como forma de relacionamento
e fidelizacdo de seus clientes. De acordo com Aragdo et al. (2016, p. 135), o engajamento dos
consumidores com as marcas gera em média uma taxa de conversdo de 4,21%, isto mostra que
a interacdo dos consumidores que usam a plataforma é 58 vezes maior que no Facebook e 120
vezes maior que no Twitter, e esses nimeros representam um grande impacto nas oportunidades
de negocio no Instagram.

Portanto, diante desse novo modelo de atuagédo, definimos o seguinte problema de
pesquisa: De que forma o Instagram foi incorporado pela Laury Temperos em suas praticas de
comunicagdo com o mercado consumidor?

Para investigarmos mais a fundo esse questionamento, vamos abordar o caso da empresa
Laury Temperos, que atua no mercado de Campina Grande - PB ha mais de 60 anos. A empresa
passou a adotar o Instagram como um instrumento de comunicacdo com seus clientes,
ampliando sua atuagdo no mercado local na busca por novos consumidores. Com sucesso do
uso do Instagram a marca ja possui mais de 50 mil seguidores até entdo, niUmero que continua
crescendo. Desta forma o objetivo da pesquisa é analisar o uso do Instagram pela empresa Laury
Temperos como ferramenta de marketing digital em sua comunicacdo de marketing.



O trabalho tem o intuito de contribuir com o conhecimento da &rea, pois vai discutir um
tema relevante para o marketing atualmente, assim também vai oferecer informagdes que
podem ser Uteis tanto para a empresa foco neste estudo de caso, como para empresas
semelhantes que buscam melhorar suas atuagdes no mercado e usas agdes de marketing.

Este artigo est4 organizado em 5 sec¢des, incluindo esta introducdo, referencial tedrico
que abordara a transicdo do marketing tradicional para o marketing digital, as redes sociais
como ferramenta de negdcio, e o Instagram como ferramenta de negdcio digital, seguido dos
procedimentos metodologicos, apresentacdo e discursao dos resultados e consideracdes finais.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Marketing tradicional ao marketing digital

O marketing ¢ visto pela maior parte das pessoas como a “arte de vender”, mas o
marketing é uma ciéncia que pensa, estuda e atua na fungéo de gerar valor e interesse no publico
sobre, bens ou servicos, e isso € um desafio para as empresas em gerar esse desejo no publico.

Assim como diz Kotler e Keller (2013, p.30):

O marketing tem desempenhado um papel fundamental no enfrentamento desses
desafios, uma vez que finangas, operagdes, contabilidade e outras funcbes
organizacionais ndo terdo sentido se ndo houver uma demanda por produtos (bens e
servicos) que seja suficiente para que a empresa obtenha lucro.

Como isso, Kotler e Keller (2017) no prefacio do seu livro marketing 4.0, cita que o
marketing passou por uma evolugdo como o marketing 1.0 com foco no produto, o marketing
2.0 voltado para o consumidor e o marketing 3.0 voltado para o ser humano, as pessoas, e por
fim chega ao marketing 4.0 onde se aprofunda mais no modelo anterior s6 que com o anseio de
deixar o marketing mais humanizado e gerar uma aproximacdo e interacdo maior com 0s
consumidores, para entende-lo cada vez mais e assim fazer com que os clientes busquem as
marcas para solucionar suas dores como consumidores.

Com isso vimos atualmente a migracdo do modelo de marketing empregado, saindo de
um modelo de marketing tradicional “que surgiu a partir de um processo meramente funcional,
com a venda e distribuicdo de produtos, e ao longo das décadas se aperfeicoou originando o
marketing de relacionamento, que buscou melhorar a relagao entre organizagdo e clientes”
(CRUZ; SILVA, 2014, p.1). Neste novo cenario as empresas devem atentar-se a maneiras mais
flexiveis e atuais para buscar seu publico através das midias digitais, conhecendo e se
aprofundando em seus habitos de consumo para assim a marca se moldar a tendéncia e
necessidade do mercado.

Com essas mudancas Kotler e Keller traz uma vis&o interessante em (2017, p.27) onde
dada a conectividade em que vivemos atualmente, o peso da conformidade social esta
aumentando de forma generalizada. E os consumidores se importam cada vez mais com as
opinides dos outros. O puablico esta imerso no ambiente virtual, com a massificacdo das
plataformas sociais, com isso surge o0 anseio de se manter atualizado no universo digital para
mostrar a seus seguidores e amigos 0 modo e estilo de vida levado por cada integrante da rede,
assim gerando um relacionamento maior entre as pessoas mais proximas do circulo de convivio
social, seja ele on-line ou off-line.

Pois as interagdes e opinides expressas nas redes sociais tem interferéncia maior na vida
das pessoas do que as opinides ditas de maneira presencial, pois a imagem do perfil na rede é
mais significativa para a opinido publica e pessoal, pois as plataformas sociais digitais dao
visibilidade e liberdade maior a todos que estdo inscritos nas redes sociais. E isso interfere



diretamente na maneira como as pessoas decidem sua opinido de compra, pois séo criados
involuntariamente, modelos de estilo de vida que influenciam as decisdes do publico que tem
acesso a esses contetdos publicados na rede. “Nesse contexto surge um novo modo de se fazer
marketing que alia o consumidor da era digital. O marketing digital tem como desafio conhecer
o0 perfil do consumidor para poder ofertar um produto/servi¢o na internet que venha atrair o
publico e aumentar suas vendas” (FERREIRA; QUEIROS; LOPES. 2017, p.2).

Hanuer, et al. (2016, p.4), diz que:

O marketing digital consiste em planos de acéo para divulgar e comercializar servigos
e produtos, por meio de ferramentas digitais (internet e tecnologias moveis). O
marketing digital engloba a préatica de promover produtos e servigcos ou a prdpria
marca, através da internet, chegando aos consumidores de forma rapida, personalizada
e eficiente.

Diante disso, para Toledo, Caigawa e Rocha (2016, p.124), uma das importantes
contribuicdes da internet, é as decises de impulsionar a comercializacdo e vendas de produtos
e servigos, que apresenta a maior facilidade de customizacdo e personalizagcdo de maneira
rapida, atendendo as necessidades dos consumidores que buscam a cada dia as coisas de modo
mais instantaneo possivel, solicitando um produto feito especialmente para ele, respeitando suas
especificacbes, de maneira mais agil.

Com essa capacidade de escolha mais facil e agil de um produto ideal, e pesquisando
sobre produtos e servicos, 0s meios digitais tem ferramentas que monitoram nossas pesquisas
e segmentam suas buscas com propagandas e matérias relacionados a sua necessidade e as
expde nas redes sociais como o Instagram, por exemplo, como filtros segmentando assim o
nicho de mercado de cada produto ou servigo e também, auxiliando o consumidor a se conectar
ha aquele grupo de pessoas que ja se relacionam com aquele produto ou servico, esse tipo de
servico do marketing digital é chamada de remarketing.

Uma das ferramentas usadas no marketing digital para converter pesquisas e
engajamento dos consumidores é o remarketing que “é uma ferramenta que possibilita alcancar
pessoas que j& acessaram o site ou utilizaram o aplicativo de um e-commerce” (ANDRADE,
2019, p.27), quando fazemos pesquisas na internet sobre marcas, produtos ou servigos, Somos
‘fisgados’ por essa ferramenta que entende nossa intencdo de compra na busca daquela
pesquisa, mesmo que a pesquisa foi apenas no intuito de curiosidade ou informacéo, a
ferramenta comeca a entender nossa vontade de buscar sobre aquilo, com isso através de
algoritmos fica nos mostrando em formas de filtros nas redes sociais como no Instagram por
exemplo, algo relacionados a busca, para que possamos depositar ali nosso e-mail por exemplo,
e 0 processo do remarketing conseguir nos direcionar para a pagina de compra onde poderemos
concluir o processo de aquisicao.

Ainda para (GOOGLE, 2018, apud ANDRADE, 2019, p. 28) diz que:

As principais vantagens de se utilizar o mecanismo do remarketing sdo: acesso a
pessoas quando elas estdo propensas a comprar; listas voltadas para publicidade da
empresa; alcance em grande escala; precgos eficientes dos anincios; estatisticas da
campanha e ajuda aos clientes a encontrar a empresa.

Essa é uma das vantagens de uso da ferramenta para gerar mais conversao de vendas
através das plataformas digitais, pois o consumidor faz sua pesquisa com o interesse naquele
produto ou servigo, € o marketing “relembra-o” de continuar com o processo de compra. Isso
faz aumentar bastante o nimero de vendas de uma empresa através da internet.

Se a organizag&o néo investir em marketing digital, Torres (2019, p. 61) diz claramente
que a empresa deixara de abranger seus horizontes de atuacdo e busca de novos clientes, pois
mesmo que o empreendimento ndo esteja na internet, sua marca, produto ou servigo estara nos
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discursos do publico comparando-as com seus concorrentes e vocé ndo sabe 0 que estdo
discutindo sobre sua marca, nao se iluda, a internet afeta seu negocio independentemente da
sua vontade.

O uso préatico das midias sociais no marketing digital pode ser utilizado de diversas
formas, no marketing de contetdo, no marketing viral e na publicidade on-line, entretanto, as
redes sociais devem ser necessariamente trabalhadas no marketing de relacionamento, como
aborda Torres (2019, p 154). Pode-se transmitir as informacdes, trabalhando com mensagens
virais e atraindo membros das redes sociais para seu blog ou site, mas todas essas acdes
funcionam muito melhor se vocé de fato desenvolver um relacionamento mais amplo com o
publico virtual. No topico seguinte aprofundaremos a discursdo a respeito das redes sociais
como ferramentas de marketing.

2.2 As redes sociais e seu uso como ferramenta de negocio

Quando tratamos de redes sociais Torres (2019, p.113) diz:

As midias sociais sdo sites na Internet que permitem a criagcdo do compartilhamento
de informacdes e contelidos pelas pessoas e para as pessoas, nas quais o consumidor
¢ a0 mesmo tempo produtor e consumidor da informagdo. Elas recebem esse nome
porque sdo sociais, ou seja, sdo livres e abertas a colaboragéo e interacdo de todos, e
porque sdo midias, ou seja, meios de transmisséo de informagdes e conteldo.

Com essa abordagem de Torres, vimos que as redes sociais € um ambiente onde ao
mesmo tempo que o integrante absorve conteldo sobre produtos, servi¢cos ou marcas, ele
concomitantemente gera conteldo para o publico seguinte, pois sua posicao frente o que foi
visto pode gerar interferéncia positiva ou negativa na marca, influenciando pessoas. “As redes
sociais digitais, como fendmeno de promocao da participacdo e colaboracdo espontanea entre
as pessoas, podem ser consideradas como uma forma recente de agrupamento humano,
motivado por compartilhar informac6es com interesses comuns” (SILVA, ANGELONI E
GONGCALDO, 2013, p.1), criando assim uma rede de interagéo.

A internet é feita de pessoas, € a Unica forma de alcancar esse publico € através do
relacionamento com os individuos que a compdem, e quanto antes se comecar melhor, pois
relacionamentos se constroem com o passar do tempo, entdo quanto cedo comecar mais cedo
colherd os primeiros resultados (TORRES, 2019, p.154). Além disso, o relacionamento entre o
publico é conquistado com a confianca na cria¢do de conteido para internet e a relevancia da
informacdo prestada, pois para adquirir essa confianga é preciso conquistar seu publico dando
a ele informacdo sobre sua marca, produto ou servico, buscando assim gerar interesse dele em
acompanha-lo nas redes sociais, ou seja, fazendo-o se engajar com a marca, produto ou servico,
e esse engajamento faz com que seu nicho de mercado possa interagir e se sentir parte da marca,
pois as informacdes publicadas nas redes sociais geram ao publico o sentimento de prazer e
bem-estar, principalmente quando a marca posta em seus canais de comunica¢do nas redes
sociais dicas, sugestdes e ideias de uso ou consumo de seus bens e/ou sobre determinados
assuntos, isso faz com que o publico possa sentir representado nagquela marca.

Doe-se para seu publico, busque-o entender, pois assim vocé ira sentir as necessidades que
seu publico passa, seja pela auséncia de um produto no mercado, seja por um item que é comercializado
e ndo supre seus gostos, ou pelos sentimentos criados com o passar do tempo, que neste caso pode ser a
oportunidade de gerar um produto, bem ou servico que sane a dor daquele cliente. “As redes sociais
fornecem farto material para as organizacGes, basta procurar com atengéo neste descentralizado
mundo de informagdes. N&o usar esta informagéo como um dos meios de posicionar a imagem
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da organizacdo pode ser um desperdicio” (VAZ, 2008, apud SILVA, ANGELONI E
GONGALDO, 2013, p.105).

Com essa facilidade na troca de informagOes e de interaches entre as pessoas, a
identidade da marca, empresa, produto ou servico viraliza entre os consumidores, trazendo para
0 estudo do marketing mais um fendmeno o marketing viral que nada mais ¢ que a “semelhanca
entre o efeito do ‘boca a boca’, que parte de uma informacgao, texto, imagem ou video divulgado
e ¢ espalhado rapidamente, como um contagio inicial que acaba se espalhando velozmente”.
(SILVA, ANGELONI E GONCALO, 2013, p.105), sendo isso de forma muito rapida e intensa
através das redes sociais.

No presente momento as redes sociais usualmente empregadas como Facebook,
Instagram, WhatsApp, Twitter, Youtube, LinkedIn, entre outras, trazem cada uma delas sua
particularidade e formato de trabalho, com caracteristicas especificas, mas, com interligacdes
entre elas, ou seja, uma publicacdo em uma plataforma pode ser compartilhada e postada em
outra, gerando assim um sistema de ligacdo virtual onde o contetido pode ser disseminado de
forma mais massiva e veloz, construindo assim uma rede social, onde publicagdes geram o
engajamento de um namero grande de pessoas em todas as plataformas. Torres (2009, p.122)
relata que com o dominio dessas redes sociais, 0 empreendedor pode trabalhar com qualquer
outra plataforma que seu negdcio precisar, mas seguramente, com essas ele ja alcanca uma
parcela muito significativa do mercado, atingindo a maior parte dos consumidores on-line.

Onde esses lacos de afinidade com as publicacBes dos outros integrantes das redes,
fazem com que os demais participantes possam assim buscar seu segmento, seu grupo, sua
comunidade, na qual compartilham de opinides similares, segmentando assim o todo, fazendo
com que haja maior capacidade de encontrar o que deseja de forma mais acelerada. Em um
breve levantamento, cada plataforma tem sua caracteristica particular, tendo como
caracteristica comum o ato de comentar e compartilhar o contetdo acessado ou publicado. O
Facebook tem seu trabalho voltado tanto para publicacGes em textos, videos ou fotos, o Twitter,
mas voltado para publicacdes em textos curtos, 0 WhatsApp com intuito de conversacGes com
um publico mais privado ao circulo de contatos do integrante, o LinkedIn com a personalidade
mais profissional e de carreira laboral, o Youtube com a publicacdo de videos, e o Instagram
voltado para o uso de imagens e videos curtos.

Com uma breve explanacdo dos modelos de caracteristicas das redes sociais mais
usadas, eles tém a natureza de gerar entretenimento a quem a usa, porém com a utilizagdo em
massa dos smartphones esse entretenimento ficou mais intenso pois cada integrante pode fazer
uso das redes com apenas poucos toques na tela do seu celular em qualquer local. Assim como
cita Campos (2009, p. 14, apud COUTINHO, 2014, p.18), uma das maneiras mais importantes
que se fez com que os smartphones pudessem realizar de forma virtual, foi o ponto de equilibrio
entre o individuo e o social, e que foi denominado depois de rede social. Com isso, as
plataformas socias passaram a ser o foco dos estudiosos do marketing, pois com facilidade de
interacdo do publico, agilidade na escolha do publico-alvo e o contato com a informacdo quase
que de forma instantanea e viral, 0 marketing passou a usar as redes sociais como campo de
atuacao.

Com isso abordaremos mais a fundo no topico seguinte o uso do Instagram como
ferramenta de negocio, devido a sua qualidade de postagem com o uso de imagens e videos,
além de ser uma das plataformas com maior nimero de usuarios, como ja relatado inicialmente
neste artigo, alcangando assim um publico maior em campanhas de marketing.

2.3 O Instagram como ferramenta de negocio

“As midias sociais, atualmente, se destacam como grandes geradoras de contetdo. Entre
elas a plataforma Instagram tem grande destaque” (SILVEIRA et al, 2019, p.1). Devido a sua
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alta resolucdo de imagens e videos, dando qualidade ao material postado, usabilidade e
simplicidade fazem do Instagram que surgiu inicialmente com identidade para uso em
smartphones, com intuito de ser um App de entretenimento fazendo que o usuério pudesse ter
qualidade em divertimento na palma da médo em qualquer lugar, além de facilitar o
compartilhamento e publicacdo de sua rotina de forma dinamica.

O que fez com que o App tomasse proporces gigantescas de usuarios, como ja
mencionado no inicio desse artigo, agradando o publico com seu contetdo, assim viu-se no
Instagram um novo horizonte de atuacdo do marketing, podendo levar informacéo sobre algo
de maneira instantanea e veloz aum ndmero grande de pessoas, podendo aborda-lo virtualmente
com conteudo a qualquer momento e em qualquer lugar, devido a tecnologia dos aparelhos
smartphones que permitem essa liberdade e conectividade com a rede de forma agil.

Entdo para visao de Luca e Galeazzi (2019, p 14 — 15) relatam que:

Com o crescimento do uso das redes sociais, as empresas comegaram a investir em
marketing por meio do uso destas ferramentas. Neste sentido, o Instagram passou a
ter uma intensa procura por empresas de pequeno a grande porte, as quais perceberam
que fotos em posts despertam maior atencdo e o interesse de seus seguidores em
relacdo as postagens baseadas com textos convencionais. Utilizando estratégias
adequadas a ferramenta apresenta grande potencial comercial, podendo tornar
seguidores em clientes e visitantes em compradores.

Com essa grande aceitacdo do publico com a plataforma, a mesma evoluiu e pode ser
acessada também através de um computador e expandiu seu alcance de instalacdo em outros
sistemas operacionais de celulares. E também a plataforma comecou a integrar ferramentas ao
seu portifolio de servicos, para auxiliar os usuarios nas publicacBes deixando-as com aspecto
mais profissional e de qualidade, como também de instrumentos que metrificam o alcance de
cada publicacdo. Além disso, “varias empresas tém usado os anuncios do Instagram para se
conectar com os fés e envolvé-los através de imagens” (FERRAZ, 2019, p.8).

Com o surgimento do Instagram, houve também um aumento significativo no nimero
de contetdo criado para rede social, fazendo que a identidade do ser humano pudesse ser
moldada através dos conteudos postados por meios dos influenciadores digitais, que segundo
Silva e Tessarolo (2016, p. 5) diz que:

O termo se refere aquelas pessoas que se destacam nas redes e que possuem a
capacidade de mobilizar um grande nimero de seguidores, pautando opinides e
comportamentos e até mesmo criando contedildos que sejam exclusivos. A exposicao
de seus estilos de vida, experiéncias, opinides e gostos acabam tendo uma grande
repercussdo em determinados assuntos.

Paralelo ao crescimento dos influenciadores digitais, surgem os empreendedores de
micro, pequenas, médias e grandes empresas que levados pelos grandes marketings, comegaram
a levar seu negocio para o Instagram, e alguns inspirados nos influenciadores passaram a dar o
rosto pela sua marca, produto, ou servico, associando assim sua imagem a marca, com isso
passaram a gerar conteudo e assim criar um relacionamento com seus seguidores e clientes,
gerando engajamento para converter depois em venda.

Um fator que impulsionou a criacao de perfis das empresas na plataforma do Instagram,
foi o cenario da pandemia do COVID-19, que iniciou no Brasil em fevereiro de 2020 com a
chegada do virus SARS-CoV-2, oriundo da China e dado até entdo como um acidente de
laboratdrio, que se espalhou rapidamente pelo mundo mediante a contaminacdo e transmissao
pelas vias respiratdrias de humanos. Esse fato pegou a todos de surpresa e como medida de
combate para evitar a propagacdo do virus, o mundo adotou de inicio o isolamento social,
conhecido com LockDown, onde o comercio fisico foi obrigado a fechar as portas e as pessoas
pararam de circular as ruas, permanecendo aberto somente servi¢os considerados esséncias
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conforme decretos do governo, e isso forgcou as empresas a migrarem seus negocios para o
ambiente digital para permanecerem vivos, e devido sua grande popularidade de uso, 0
Instagram foi esse canal que serviu de meio para as empresas alcangarem seu publico nesse
cenario incontrolavel. E até o final dessa pesquisa a pandemia néo foi erradicada.

Diante do referencial exposto, os temas acima citados buscam embasar o problema de
pesquisa de como o0 uso do Instagram pode ser usado pelas empresas para melhorar sua
comunicagdo com o mercado consumidor, exemplificado em um estudo de caso da empresa
Laury Temperos na cidade de Campina Grande — PB. No tdpico seguinte abordaremos os
procedimentos metodoldgicos a serem abordados neste artigo, com o intuito de levantar
informacao de como esse processo pode ser mais equalizado.

3METODOLOGIA

Neste artigo, fizemos uso da pesquisa exploratoria-descritiva, que segundo Gil (2002),
a pesquisa exploratoria é caracterizada por proporciona maior proximidade com o problema
trazendo um olhar mais explicito ou a construir hipdteses. Também pode-se dizer que essas
pesquisas tém como finalidade o aperfeicoamento de ideias, ou a descoberta de intui¢des, e sua
elaboracdo é bastante flexivel possibilitando analisar os mais variados aspectos do fato
estudado. E segundo Mattar (1999, p,7), a pesquisa descritiva “verifica as caracteristicas dos
grupos ¢ a relacao entre as variaveis. Estima propor¢des de determinadas caracteristicas”. Além
disto, a abordagem de pesquisa utilizada foi a qualitativa, que segundo Godoy (1995) um evento
pode ser melhor compreendido no ambiente que acontece o fato e onde 0 mesmo interage, sendo
assim analisado por vérias perspectivas e de forma integrada com o meio e suas
particularidades. Por tanto, a importancia de o pesquisador ir ao ambiente buscar levantar dados
e interpretar os fenbmenos através da analise do ponto de vista das pessoas envolvidas e
observando os aspectos relevantes. Os dados e informacdes levantados serviram de base para
analise e interpretacdo da dindmica do objeto de pesquisa.

A coleta de dados foi realizada no dia 31 de agosto de 2021 com o Sr. Emanuel
Tertuliano, diretor executivo da empresa Laury Temperos através de uma entrevista
semiestruturada que durou cerca de 2 horas com 21 questionamentos construidos a partir da
literatura utilizada no desenvolvimento da pesquisa, abordando os aspectos desde o nascimento
da empresa passando por todas mudancas e evolucgdes, até o contexto recente com 0 uso das
redes sociais pela empresa.

A empresa Laury Temperos tem mais de 60 anos de atuagdo no mercado local da cidade
de Campina Grande-PB, tendo adotado o uso das redes sociais ha alguns anos, o que
impulsionou seu crescimento no mercado local e regional. O interesse de entrevistar o diretor
executivo da empresa se deu pelo fato do mesmo ser membro da empresa ha mais de 20 anos,
conhecendo a fundo a trajetdria e os processos da organizacdo. O entrevistado ingressou na
empresa ajudando seu pai, o fundador da Laury Temperos, e com o passar do tempo
gradualmente assumiu maiores responsabilidades.

A pesquisa teve seus dados extraidos através de analise de contetdo que segundo Silva
(2015, p. 2), ¢ uma “técnica de analise das comunicacdes, que ira analisar o que foi dito nas
entrevistas ou observado pelo pesquisador. Na analise do material, busca-se classifica-los em
temas ou categorias que auxiliam na compreensdo do que esta por tras dos discursos”,
levantados por meio de entrevista com o diretor executivo da empresa Laury Temperos, com o
interesse de responder o objeto de pesquisa desse artigo que teve como base estudo de caso da
referida empresa. A partir da analise de contetdo foram identificadas 24 categorias geradas de
maneira intuitiva a partir dos dados analisados e que serdo abordadas na se¢éo a seguir.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Nessa sessdo sera apresentado os resultados provenientes da analise da entrevista
realizada com o diretor executivo da empresa Laury Temperos, a apresentacao e discurséo dos
resultados estdo organizados em cinco sub topicos, primeiro deles voltado para as origem e
gestdo informal da Laury Temperos, o segundo para o processo de mudanca e evolugdo, o
terceiro o Ingresso nas redes sociais e seus frutos, o quarto as praticas de gestdo e gerenciamento
do Instagram e o quinto e ultimo a pandemia, desafios as perspectivas para o futuro da empresa.

4.1 Origem e gestdo informal da Laury Temperos

A origem da empresa Laury Temperos se deu por meio da informalidade do trabalho
de Sr. Laury, fundador da empresa, como fica evidente na fala do atual diretor executivo da
empresa: “apesar da empresa ser recentemente conhecida, mas a loja tem mais de 60 anos,
mérito do meu pai, [...] Sr. Laury, ele quem ‘cavou’ de fato espago [...], ele se tornou uma
referéncia em temperos” (ENTREVISTADO 1, p.1). Desta forma, a empresa surge como meio
de subsisténcia na comercializacdo de especiarias na feira central da cidade, com o passar do
tempo o Sr. Laury foi adquirindo experiéncia de mercado e se tornando gradativamente
referéncia no setor.

Por meio da entrevista com o diretor executivo da Laury Temperos, identificamos o
relato do nascimento da empresa atraves de uma légica de administracdo mais voltada para uma
gestdo informal, caracterizada por uma baixa presenca de praticas profissionalizadas e com
uso mais intenso de atividades de gestdo intuitivas, fruto da experiéncia do fundador. Neste
sentido, o entrevistado afirma: “No tempo do meu pai, era a pratica daquele ‘arroz com feijao’,
onde era feito o basico” (ENTREVISTADO 1, p.1).

A empresa foi crescendo e naturalmente com isso, o fundador viu a necessidade de trazer
seus filhos para dentro do negdcio com o fim de ajudar nas vendas, mas também, como maneira
de desenvolver a educagdo dos mesmos com 0s ensinamentos de principios e valores, éticos,
morais, religioso e familiares, para o crescimento da familia. Com segue nas palavras do
entrevistado: “nossos produtos e atendimentos sd3o envoltos de sentimentos”
(ENTREVISTADO 1, p.1), com intuito de passar a seus consumidores um momento de
consultoria técnica envolvida nessa filosofia de valores e principios que a familia trouxe para o
seu negécio. Isto indica que, enquanto empresa familiar, isso se tornou caracteristica da empresa
no decorrer dos tempos até hoje, que é o atendimento ao cliente de maneira Unica e exclusiva.

Neste primeiro ponto da analise da empresa, é apresentado um pouco da fala do
entrevistado abordando pontos como, a origem da empresa que seu pai fundou na feira central
da cidade ha mais de 60 anos. Surgindo de maneira informal, algo muito comum na época que
empresas desse nicho ou até de outros, que trabalhavam com préticas de gestao informal, pois
as informacdes e a qualificacdo formal eram muito restritas. Hoje ainda existem empresas de
nivel informal que atuam de maneira intuitiva, devido a falta de conhecimento do
empreendedor, mas 0 acesso a informacdo e meios de consultoria sdo bem maiores e mais
disseminados que outrora.

Mas, uma caracteristica que veio acompanhando a evolugdo da empresa Sdo 0S
principios e valores oriundos das caracteristicas de seu fundador, algo que perdura ainda na
empresa e se tornou peculiaridade da mesma, refletindo assim em seus sucessores. Creio que
seja o diferencial a se comparar com outros empreendimentos nos dias atuais. Empresas que
trabalham esses principios e valores tem grande potencial de aceitagcdo dos clientes, devido ao
atendimento mais humano e diferenciado.
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4.2 Processo de mudanca e evolucao

A partir da experiéncia do fundador da empresa, foi identificada a necessidade de
planejar a sucessao da gestdo, com isso o Sr. Laury viu em seu filho Emanuel a oportunidade
de ensinar suas experiéncias. “Coube a mim quando ele me deu a incumbéncia, viu o potencial
e foi me dando ali as asas e autonomia, e fui agarrando as oportunidades” (ENTREVISTADO
1, p.1). Através dessas atitudes Emanuel demonstra que buscou seu espaco, e com o passar do
tempo foi se tornando um lider, tendo a oportunidade de apresentar novas ideias a fim de
contribuir com o desenvolvimento da empresa.

Emanuel afirma ter introduzido mudancas graduais na empresa, a partir do
conhecimento e experiéncia adquiridos tanto com o trabalho na loja e com os conselhos de
seu pai, quanto por meio de conhecimento técnico e conceitual, fruto do breve periodo em que
cursou gestdo empresarial, curso superior do qual abdicou devido a dificuldade de conciliacdo
entre estudo e trabalho. O entrevistado optou por dedicar seu tempo ao trabalho na loja. “Fui
agarrando as oportunidades, vendo o mercado, analisando as tendéncias, fiz uma experiéncia
aqui deu certo, fiz outro ali deu certo, fui pegando gosto pela coisa e fui me especializando,
estudando a respeito, mesmo ndo tendo formacdo académica, mas estudo bem”
(ENTREVISTADO 1, p.1).

Hoje no posto de diretor executivo da empresa, Emanuel agregou o conhecimento tacito
de trabalho na loja, com o que aprendeu brevemente com a teoria e decidiu firmar parcerias
como ele deixa claro no trecho, “eu entro com 0 conhecimento pratico adquirido através estudo
e sabedoria popular e os parceiros como médicos, fitoterapeutas e nutricionistas, entram com o
conhecimento tedrico” (ENTREVISTADO 1, p.2), e essa soma vem dando resultado positivo
ao negocio.

Com o crescimento da empresa, aumenta também a demanda de produtos pelos clientes.
Com isso, acompanhando as tendéncias de mercado e as necessidades dos consumidores, 0
diretor executivo com sua inovagao e criatividade aumentou seu Mix de produtos. Assim, “a
empresa comercializa atualmente cerca de 600 itens e em média 80% disso é produtos da sua
prépria marca, onde todos sdo de criacdo minha com outras parcerias” (ENTREVISTADO 1,
p.3).

A empresa se mantém sempre em busca pela inovacdo. Nesta perspectiva, uma nova
categoria de produtos esta sendo lancada, atualmente. O diretor executivo relatou que a empresa
ampliara sua oferta no segmento que atua, com a comercializagdo de seus produtos também em
capsulas, para aqueles clientes que tem dificuldades de ingerir seus produtos em natura. De
acordo com o entrevistado, a empresa trouxe essa praticidade pensando em seu publico que tem
vida agitada: “hoje passamos a ser fabricante de cépsulas, atendendo a um novo publico que
ndo toma ché, ndo ingere pd, ou esquece de consumir, [...] agora toda a minha linha também é
comercializada em cépsulas” (ENTREVISTADO 1, p.3).

Nesse ponto da abordagem vimos que, 0 empreendimento que surgiu como forma de
subsisténcia comeca a se torna mais visitado pelos clientes, assim dando seus primeiros passos
de crescimento, com isso surge a necessidade de buscar a sucessdo da empresa, afim de que a
mesma possa dar inicio a um processo de aperfeicoamento e evolugdo natural, quando se fala
crescimento do empreendimento. Nesse processo de crescimento e sucessao surge também a
necessidade de conhecimento técnico e conceitual, como forma de estruturar, gerir o negécio e
dar alicerce para seu crescimento, como expressa 0 entrevistado quando diz que mesmo com
pouco tempo cursado na area de gestdo ele conseguiu abrir sua mente e ver 0 mercado € 0
negocio do pai com outro olhar, agregando a teoria e a prética.

O empreendimento foi evoluindo e as parcerias foram surgindo com profissionais da
area da saude, com isso foi agregado o conhecimento tedrico ao pratico como forma de levar
ao consumidor a informagdo que os produtos tem respaldo técnico envolvido. Através de
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estudos, conversas e parcerias a empresa foi criando novos produtos, mostrando assim sua
capacidade de atualizacdo, sem ficar estagnada e ndo abrindo espaco para seus concorrentes
tomarem sua parcela de clientes.

4.3 Ingresso nas redes sociais e seus frutos

O crescimento da empresa nos ultimos anos foi impulsionado pelo ingresso nas redes
sociais. A entrada no ambiente digital se deu a partir do incentivo da sobrinha do entrevistado,
como fica explicito em sua fala: “O ingresso no Instagram se deu através de minha sobrinha
Luma, gosto sempre de frisar isso, por ela ser mais antenada. Eu era bastante engessado e aos
poucos fui aprendendo e me soltando e foi pegando o jeito e o gosto frente as cameras, e hoje
flui de forma natural” (ENTREVISTADO 1, p.5).

Depois que a empresa criou seu perfil no Instagram sua comunicacéo passou a alcangar
um namero maior de pessoas, com isso atraindo mais clientes e impulsionando as vendas. Isto
gerou um processo de intensificagdo da comunicacdo de marketing, que até entdo era
realizada de maneira simples e limitada apenas ao “boca a boca”, as pessoas s6 conheciam a
loja se passasse na frente, ou chegasse l& indicada por algum amigo ou parente. A virada de
chave “Foi depois do Instagram, ha cerca de 5 anos atras que passamos a explorara mais isso”
(ENTREVISTADO 1, p.6).

Vale ressaltar que a empresa busca integracdo da comunicacao tradicional e digital,
como mencionado pelo entrevistado (p.8):

O processo de comunicacdo se da através de outdoor, radio, tv, rede social. A gente
tem que fazer a marca ser lembrada na cabeca do cliente, e com cada canal desse eu
alcanco um perfil de publico diferente. Logico que hoje o numero maior de clientes
vem através da rede sociais, 16gico que aquele outdoor deu um estalo na mente dele,
mas a rede social é que chega mais até ele.

Esta postura esta alinhada a literatura de marketing, conforme Kotler e Keller (2012,
p.9) afirmam que os canais de comunicagdo com o cliente deve ser 0os mais variados possivel,
desde tv, radio, panfleto, banners, outdoors, e trazendo o tempo contemporaneo nas redes
sociais também.

O entrevistado ressalta sua percepcao do sucesso do uso das redes sociais pela empresa,
devido ao trabalho realizado através do Instagram: “Devo muito ao Instagram, pois foi depois
dele que tudo de fato aconteceu” (ENTREVISTADO 1, p.5). Apesar de frisar a dificuldade em
mensurar o retorno do uso da rede social, Emanuel destaca: “Quando eu comecei a trazer
pessoas que ndo vinha a feira central como politicos, milionarios, e outras personalidades da
cidade, foi que percebi que o trabalho nas redes sociais deu certo” (ENTREVISTADO 1, p.8).

E em uma répida visita ao perfil da organizagdo na plataforma social, podemos ver o
resultado de um trabalho bem realizado, voltado aos principios basilares da organizacao, isso
Ihe trouxe uma ampliacéo do perfil de consumidores da empresa, onde bom atendimento
atrelado a produtos de qualidade, comecgou intrinsicamente e paulatinamente atender um
publico mais amplo e que ndo vinha a loja na feira central da cidade, como relata o entrevistado,
“comegamos abragar aquela ‘Classe A’, que ndo vinha feira, [...] ‘Laury em s6 venho aqui por
tua causa’, como eles mesmo diziam”(ENTREVISTADO 1, p.2).

O sucesso com uso do Instagram como meio de comunicacao abriu varios horizontes
para a empresa, um novo publico-alvo passou a ser atendido pela organizagdo e com elas as
demandas desse perfil fizeram a Laury Temperos buscar inovacgéo para os fidelizar. Como a
loja é situada na feira central da cidade a auséncia de estacionamento, facilidade no acesso, e
um atendimento mais personalizado estavam fazendo que esse nicho, pela praticidade do dia-
a-dia, buscasse a concorréncia. Com essa percepcao a empresa decidiu realizar a abertura da
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sua segunda loja fora da feira central, a escolha se deu como forma atender esse nicho que
tinha dificuldade de ir a loja na feira, e a empresa optou com um espaco no centro da cidade,
com fécil acesso, estacionamento amplo e com ambiente de atendimento personalizado, com
isso o diretor executivo juntamente com suas socias decidiram por abrir a loja 2 as margens do
acude velho, cartdo postal da cidade de Campina Grande — PB. O diretor executivo na sua fala
durante a entrevista diz isso na (p. 20):

a abertura da loja 2 se deu um pouco de forma tardia, pois varias pessoas quando me
viam [...] pediram para abrir outra unidade na cidade, mas eu ndo sabia em que ponto
da cidade instalar uma nova loja. Através da nossa sensibilidade de comecamos a
observar que alguns de nossos clientes desse novo publico, que o Instagram ajudou a
trazer e nos dar visibilidade a eles, ndo estavam mais indo a loja devido falta de
comodidade de acesso, mesmo gostando dos nossos produtos [...], com isso a loja 2
surgiu através da nossa leitura de cliente e suas necessidades, que buscavam
comodidade de acesso em uma &rea central da cidade com local de estacionamento e
atendimento personalizado, por isso escolhemos as margens do acude velho, e isso
tem se tornado sucesso.

Assim, devido a seu trabalho a frente da Laury Temperos, Emanuel e a empresa
passaram a ter reconhecimento, através de grandes institui¢des. “E até um pecado que vou
dizer, mas a cerca de dois anos atras eu ganhei um titulo de embaixador da feira central perante
0 Sebrae [...], devido a pandemia cancelou a viagem, mas eu iria para Brasilia - DF representar
e falar sobre a feira central de Campina Grande-PB” (ENTREVISTADO 1, p.9).

Com esse reconhecimento movido por um trabalho bem conduzido com praticas de
gestdo mais estruturadas, a Laury Temperos passou a oferecer outros beneficios indiretos a
cidade de Campina Grande. A loja na feira central tornou-se um ponto de visitagdo quando se
trata de boas préaticas administrativas, como relata claramente o Entrevistado (p.9):

Com esse trabalho verdadeiro, acabamos de maneira paralela, mudando o publico que
frequenta a feira, de 100% dessas personalidades, 30% ficaram assiduas a loja, e
sempre que 0 SEBRAE ou a administracdo da feira central recebem visitas como a
exemplo do IPHAN, eles levam para conhecer a Laury Temperos, pois esse trabalho

bem feito trouxe esse beneficio a feira central da cidade.

Neste subtdpico nos foi apresentado o ingresso nas redes sociais e de que forma foi
realizado esse processo e qual o motivo de ingressar no Instagram como canal de comunicacédo
de marketing da empresa, em paralelo a esta nova pratica a empresa ndo abandona 0s meios
tradicionais de marketing como tv, radio, outdoors com citado por Kotler e Keller no
referencial, a empresa associa as formas tradicionais com o modelo contemporaneo,
massificando assim a exposicdo da marca para fazer-se sempre visivel e proximo aos clientes.
Alinhado ao pensamento de Luca e Galeazzi, o ponto mais forte de divulgacdo da marca tornou-
se o perfil no Instagram, que por sua vez acabou se transformando no canal que mais fez a
empresa ter éxito em suas aspiracdes e trabalho, sendo assim reconhecida pelo seu publico,
como também por outros que ndo conheciam a marca, sejam eles consumidores ou entidades
de gestdo (SEBRAE) ou 0rgéos de conservacdo do meio historico/cultural (IPHAN).

Sem deixar outro ponto de fora da anélise, com o universo de comunicagdo aberto pelo
Instagram, a empresa conseguiu alcangar uma audiéncia muito maior atraindo assim para seu
empreendimento pessoas com outros perfis de consumo, como os perfis de consumidores de
classe social mais elevada. Novo nicho a ser atendido, novas necessidades a serem
solucionadas, essa foi a visdo do diretor executivo ao abrir a loja 2 as margens do agude velho,
atender as necessidades desse publico-alvo mais seletivo e requintado, que buscavam os
mesmos bons produtos, mas com atendimento personalizado. Concomitantemente a isso veio a
contribuicdo indireta para o cenario local da cidade, a marca conseguiu atrair para feira central
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um publico que ndo frequentava esse ambiente devido a sua marginalizacdo, a empresa
contribuiu para mudar a caracteristica do publico nesse ambiente, atraindo também pessoas de
toda regido nordeste do pais.

4.4 Gerenciamento do Instagram e praticas de gestédo

Como todo empreendimento precisa de gestdo, a ferramenta usada como canal de
marketing e comunicacao também precisa, 0 gerenciamento do Instagram é importante para
se ter uma consisténcia nas postagens e alcangar um publico sempre maior, buscando interaces
deles com a marca, assim o perfil comeca a ficar mais visivel para aqueles que interagem. A
empresa contrata uma equipe de marketing para produzir o material a ser postado e fazer o
acompanhamento das atividades rotineiras do perfil, mas tudo passa pelas médos do empresario
antes de ser publicado, “eu contrato uma equipe de profissionais da area marketing, porém a
expertise comercial quem tem sou eu, 0s ajustes para ficar atraente e que tenha o jeito Laury
Temperos sou eu que faco. E eles me assessoram nas postagens” (ENTREVISTADO 1, p. 18).
Nesse ponto, o0 entrevistado mesmo com todas as atribuicdes a ele competidas, se preocupa com
a aten¢do ao publico na rede social: “por mais que tenha uma equipe me assessorando na rede
social, o gerenciamento e contato com os clientes sou eu que realizo, eu que respondo no Direct
e respondo os stories” (ENTREVISTADO 1, p. 15).

Para sempre ser visto e assim ser lembrado pelos consumidores, deve haver uma
frequéncia nas postagens no Instagram, buscando interagdo com o publico para promover o
perfil sempre com evidéncia para elas e também alcancar um novo cliente, como citou o
entrevistado em sua fala, “sempre a frequéncias das postagens se da através um gatilho, seja ele
comercial ou gerencial, por um produto com menos saida ou por meio de conversas. Do stories
ao feed, tem o propdsito comercial, sempre alinhando, eu ajudo as pessoas com qualidade de
vida e estou ganhando vendendo meu produto” (ENTREVISTADO 1, p. 16).

Em todo processo de trabalho que atue de forma organizada e que aplique préaticas de
gestdo, a mesma requer; organizagdo dos meios ao qual o empreendimento almeja alcancar,
desenvolvimento das funcdes administrativas para planejamento das metas, dirigir as atividades
a serem realizadas com uma qualidade cada vez melhor, e sempre controlando o que esta sendo
realizado através das métricas de execucao desse trabalho para correcdo dos possiveis erros,
aprimorando tarefas e buscando perspectiva de inova¢do em novos cenarios sejam internos
como externos a organizacao. Nesse sentido de aplicacdo de praticas de gestdo, o entrevistado
diz sua visdo sobre essa importancia, “a gestdo € de suma importancia, € numa avaria, em um
produto que foi para o lixo que ndo deveria ter ido, e tudo isso se faz parte de um controle, e eu
aprendi com o tempo o qudo importante é a gestdo” (ENTREVISTADO 1, p 17).

Nessa abordagem vimos a ligacdo do pensamento de Ferraz trazido anteriormente, com
a importancia do gerenciamento do Instagram pela empresa como forma de se manter préximo
dos consumidores, embora tenha a assessoria de uma equipe de marketing para manter a
frequéncia nas postagens sem deixar de fora o lado comercial das publicagbes com suas
finalidades de venda, mesmo com tons de informacdo na publicacdo, o intuito é vender seus
produtos e isso tudo é analisado e executado pelo préprio diretor executivo, bem como o contato
com os clientes na rede social no direct e stories é ele mesmo que realiza. Além disso o
empresario avalia como muito importante a pratica de gestio mesmo a empresa sendo de
pequeno porte e de caracteristica familiar situada na feira central.

4.5 A pandemia do COVID-19, a nova sucessao e as perspectivas para o futuro

Seja qual for o empreendimento os desafios encontrados serdo 0s mais diversos
possiveis, seja em um ambiente controlavel ou ndo, como no caso que até entdo estamos
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superando que é a pandemia do COVID-19. Varidvel externa a organizagdo, extremamente
incontrolavel que afetou a todos sem distin¢cdo, mas a empresa soube superar esse desafio
coincidentemente, devido seu planejamento ja realizado ha mais de um ano, que foi o
incremento do servico de delivery, como expressa o entrevistado (p.17)

Eu ja vinha a mais de um ano massificando meu delivery, légico que nés sentimos o
efeito da pandemia, mais foi pouco, tanto por a feira ter ficado como servico essencial,
como o segmento que atuo também foi considerado essencial, mas tivemos baixas nas
vendas. E eu falava para meus clientes, se for pra vir aqui, fique em casa, eu levo até
vocé, e foi ai que nosso delivery fez sucesso pois ja viamos trabalhando a mais de um
ano.

A capacidade de superar adversidades e obstaculos sdo caracteristicas das empresas de
sucesso, tornando-se resilientes transformando isso em experiéncia. Um desafio que toda
empresa familiar passa é sua historia ser perpetuada por muito tempo. Neste sentido, o
entrevistado ja pensa em como sera conduzida uma nova sucessao dentro da empresa no futuro:

Esse é meu maior desafio, mas é um conjunto, [...] por eu ter uma equipe bem
interessante por traz de mim isso é mais facil. Nao vou dizer que é simples, [...] a loja
2 é um exemplo que ela trabalha sem mim, por mais que tenha uma televisao rodando
meus videos, mas eu ndo estou |4. Esse era meu medo, mais ao contrdrio, cerca de 4
meses de inaugurada ja é sucesso e ela trabalha 1a sem mim presencialmente, era isso
que eu queria, que o cliente va a loja atras do meu produto, ndo sé necessariamente
de mim pois nem sempre vou estar presente. Mas, 0 momento que eu me ausentar seja
por que motivo for o faturamento néo vai cair (ENTREVISTADO 1, p. 20).

Empresas com esse perfil criativo tem uma facilidade de lidar com as perspectivas
futuras, sempre somando novidade ao seu negdécio e no caso da Laury Temperos sem perder
sua esséncia. O diretor executivo ja recebeu varias propostas e uma delas é de se tornar uma
rede de franquia, como diz o entrevistado, “a gente ja tem convite para ser franquia, ndo posso
falar por ser cedo e confidente, mas € algo que ja estd em nosso pensamento. Embora que hoje
em dia ja somos meio que isso através de nossos revendedores, mas sdo coisas destintas”
(Entrevistado 1, p. 21).

Paralelo a isto, outro canal existente e com menos difusdo pela empresa é seu site, e 0
empresario relata durante a entrevista que pretende intensificar mais esforcos a esse canal como
maneira de alcancar um nimero maior de pessoas, elevando a Laury Temperos a nivel de Brasil
comercializando seus produtos por meio do e-commerce, “nos ja temos nosso Site, e estamos
analisando massificar sua divulgagdo e uso, pois temos um protejo a nivel de Brasil onde
qualquer pessoa no pais possa comprar nosso produtos e recebe-los em casa”
(ENTREVISTADO 1, p. 22).

Outro ponto que abre a mente para inovacOes é a loja 2, por ela esta localizada no
principal cartdo-postal da cidade de Campina Grande — PB a imaginacéo flui. Local agradavel
com boa circulagdo de pessoas faz com que a empresa possa fomentar novas ideias a serem
ofertadas, e em sua fala o diretor executivo expressa seu interesse em desfrutar desse ambiente,
“nos j& temos a ideia de ampliar os servicos na loja 2, por ela ter um espago bom na frente,
pretendemos buscar parceiros para incrementar na oferta de servicos ao cliente.”
(ENTREVISTADO 1, p. 21).

Para conclusdo da anélise dos resultados trouxemos uma visao breve de com a empresa
superou o cenario turbulento da pandemia, e como ela encara alguns desafios. Com superacao
é que alcangasse novos horizontes e isso € o que almeja a organizagdo, ampliar sua oferta de
servigos na loja 2 com inovacao das a¢oes e a empresa analisa a implementagéo do e-commerce
pelo seu site para abranger o pais de forma virtual, ndo descarta o estudo em franquear a marca
levando a esséncia da empresa para outros locais do pais através de estruturas fisicas.
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No topico seguinte traremos a concluséo desse artigo com uma anélise dos resultados
apresentados anteriormente neste estudo de caso, retratando os pontos que a empresa trabalhou
para ter essa ascensdao no mercado, e deixando nossa posicao frente ao caso.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Uma vez finalizada a apresentacdo dos resultados, por meio da entrevista com Emanuel
Tertuliano, o diretor executivo da empresa Laury Temperos, foi possivel alcancar o objetivo da
pesquisa de analisar o uso do Instagram pela empresa Laury Temperos como ferramenta de
marketing digital em sua comunicacdo de marketing.

A empresa Laury Temperos viu seu negocio alcangar um novo patamar apos o ingresso
no Instagram e usad-lo como ferramenta de marketing, pois a plataforma tem uma maior
aceitacdo da populacdo atualmente. Com isso, a empresa comegou abranger mais pessoas e
partir dai conhecer melhor seu publico, entdo com a expertise do empresario, 0 negdcio
comegou-se a crescer 0 mix de produtos onde comercializa-se cerca de 600 itens, e 80% sao
criacdo da Laury Temperos. Como resultado disso surgiu as parcerias, onde com a Visao
empreendedora do diretor executivo da empresa foi-se firmando com o passar dos tempos
parcerias com médicos, nutricionistas, fitoterapeutas, chefes de cozinha, entre outros, que
ajudaram a dar respaldo, visibilidade e confianga a marca mostrando que os produtos envoltos
de valores e principios familiares sdo produtos saudaveis comercializados a seus consumidores.

Com essa prestacdo de servigo, comercializando produtos de qualidade e com
atendimento especial dando ao consumidor uma consultoria de seus produtos, atrelado ao
sucesso da Laury Temperos no Instagram, a marca comecou atrair um publico mais qualificado
a sua loja, o nicho “Classe A” da sociedade local, fazendo que esse perfil de consumidor
passasse a visitar a feira central da cidade. Assim a empresa indiretamente comega a renovar o
perfil de publico que frequentava esse ambiente até entdo classificado apenas para as “classes
B, C, D e E”. O diretor executivo da Laury Temperos comega a ser reconhecido pelo SEBRAE
e pelo IPHAN por seu trabalho de gestdo e sua participacdo na renovacéo da feira central. Agora
com um publico mais criterioso em sua cartela de clientes, a empresa sentiu a necessidade de
expandir seu negdcio para outro ponto da cidade, com intuito de atender as demandas advindas
desse novo nicho que buscavam um local amplo para estacionamento e atendimento
personalizado, com isso 0 empresario teve a visdo de instalar sua unidade dois no cartdo postal
da cidade, local ja bastante frequentado pelo seu novo nicho de atuacdo, buscando a fidelizacédo
de seus novos consumidores como também ampliagdo deste grupo.

Esses achados durante a pesquisa nos mostram que independentemente do negécio ser
de pequeno ou de grande porte, a imagem criada na rede social, em particular o Instagram usado
no caso em questao, ird impactar diretamente a empresa, provocando no empreendedor a busca
por préticas de gestdo e de produtos com mais qualidade, sempre buscando o diferencial na
maneira de atender o cliente seja presencialmente como virtualmente, pois o poder de influéncia
do cliente no negocio é muito forte devido ao acesso a internet e essa decisdo do consumidor
implicara em sucesso ou fracasso da marca.

A empresa do estudo em questdo conseguiu usar isso a seu favor, atraves de parcerias,
produtos de qualidade, atendimento diferenciado e préaticas de gestdo, a Laury Temperos
aproveitou o crescente numero de seguidores no perfil da marca no Instagram em altos indices
de vendas, convertendo seguidores em consumidores fiéis a marca, e isso tornasse um exemplo
a quem ja esta nas redes sociais ou ha quem deseja ingressar seu negdcio nesse novo modelo
de marketing.

A pesquisa abriu um horizonte de possibilidades em estudo futuros para o avanco desse
debate, seja com os consumidores da Laury Temperos para entender e ter uma visdo da empresa
pelo lado dos clientes, como por analisar outras empresas do mesmo e/ou de outros seguimentos
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que ingressaram nas redes sociais, como estudar empresas que ainda ndo implementaram essa
pratica de marketing em seu negdcio, como também estudar o novo perfil de pablico da feira
central de Campina Grande — PB algo abordado pelo entrevistado, e outros pontos desse mesmo
artigo cabem um estudo especifico para aprofundamento do contetdo.
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APENDICE - INSTRUMENTO DE PESQUISA

Questionario ao Entrevistado

Conte como a Laury Temperos nasceu.

Quais as fases que empresa passou?

Como foi que vocé Emanuel ingressou na empresa?

Como a empresa via 0 marketing quando vocé ingressou na empresa?

Como era a atuacdo de marketing e a interacdo do consumidor antes?

Como se deu o processo de evolucdo do marketing da empresa?

Quando voceé percebeu que tinha que fazer mudancas na forma de fazer marketing?
Como se deu o processo de mudanga no modo de fazer marketing se comunicar com o
cliente?

E como funciona hoje esse processo de se comunicar com o cliente?

Como foi o processo de escolha da rede social?

Por que o Instagram?

Quem teve essa iniciativa de ir para as redes sociais?

Depois da criacdo do perfil no Instagram, quando se percebeu que deu certo e quais
foram os primeiros sinais e resultados disso?

Quem é responsavel por interagir com os clientes virtualmente?

Qual o impacto percebido com essa mudanca e qual o retorno para a empresa?

Quem faz o controle das postagens, quem decide o que postar e quando postar?
Alguém é responsavel por isso? Ou alguém Ihe orienta como fazer as postagens?
Teve a pandemia e vocés sentiram que ja estavam preparados para isso? Diferente de
outros que estava migrando para o digital.

A abertura da loja 2 as margens do acude velho é reflexo do trabalho feito no
Instagram?

A empresa tem informac6es a respeito do nimero de clientes que conheceram a loja
através do Instagram?

O que seria a Laury Temperos sem esse trabalho feito no Instagram?

Qual o seu conselho para quem tem um negdcio e ainda ndo usa as redes sociais para
levar a marca para o publico?
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