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RESUMO

Este trabalho tem por objetivo analisar o uso das redes sociais e do marketing de contetido
produzido pela empresa Black Box e verificar como estes contribuem para geracdo vendas. A
pesquisa se embasa em elaborar um roteiro que apresente ferramentas e estratégias de
marketing digital para operar e envolver a marca em suas redes sociais, abrangendo a
investigacdo do perfil e comportamento do consumidor, bem como seus interesses e aspectos
comuns. Para tanto realizou-se uma revisdo nos principios tedricos, que serviram como
embasamento para a execucao deste trabalho. A pesquisa tem natureza documental e os dados
apresentados formentam a hipotese de que o marketing de conteldo gera engajamento de
marca e conversdo de vendas, os dados sdo fornececidos pelo Meta Business Suit (Instagram,
WhatsApp e Facebook) e Google Ads (Youtube), além da plataforma shopify (site de vendas)
a partir destesfoi constatado que o marketing de contetido gerou leads, converteu vendas e
envolveu a marca, comprovando, assim, o crescimento desse mercado, contribuindo para o
aprimoramento da gestdo de marketing da empresa e servindo de exemplo para outros
empreendedores que seguem o mesmo modelo de negdcio, focados em praticidade e precos
competitivos no mercado. A principal barreira para a geracao de conversao de vendas reside
nos algoritmos das redes sociais, que por vezes dificultam o acesso a anlincios ou postagens
para ua parte do publico, mesmo que sejam organicos, resultando na perda de engajamento do
conteddo produzido. O Facebook desponta como a rede social que mais gera conversao,
seguido pelo Instagram e YouTube. A maioria desses consumidores é atraida por acOes de
marketing que abarquem beneficios, sendo a compra direta a segunda preferéncia.
Estabelecer uma conexdo com o cliente por meio do marketing de contetdo, identificando as

preferéncias do consumidor, constitui a chave para um planejamento de sucesso.

Plavras-Chave: Dropshipping. Redes sociais para negocios. Marketing de conteudo.



ABSTRACT

This work aims to analyze the use of social networks and content marketing produced by the
company Black Box and verify how they contribute to generating sales. The research is based
on preparing a script that presents digital marketing tools and strategies to operate and involve
the brand in its social networks, covering the investigation of the consumer's profile and
behavior, as well as their interests and common aspects. Therefore, a review of the theoretical
principles was carried out, which served as a basis for the execution of this work. The research
is documentary in nature and the data presented support the hypothesis that content marketing
generates brand engagement and sales conversion, data is provided by Meta Business Suit
(Instagram, WhatsApp and Facebook) and Google Ads (Youtube), in addition to the shopify
platform ( sales site) from these it was found that content marketing generated leads, converted
sales and involved the brand, thus proving the growth of this market, confident for the
improvement of the company's marketing management and serving as an example for other
entrepreneurs which follows the same business model, focused on practicality and competitive
prices in the market. The main barrier to generating sales conversions lies in the algorithms
of social networks, which sometimes make it difficult for part of the public to access ads or
posts, even if they are organic, generated in the loss of ads from the content produced.
Facebook emerges as the social network that generates the most conversion, followed by
Instagram and YouTube. Most of these consumers are attracted by marketing actions that
bring benefits, with direct purchase being the second preference. Establishing a connection
with the customer through content marketing, identifying how influenced by the consumer, is

the key to successful planning.

Key words: Dropshipping. Social networks for business. Content marketing.
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1. INTRODUCAO

Empresas competitivas atendem aos desejos e necessidades do seu publico, geram
reconhecimento e convertem publicidade em venda. Mas para alcangar esse resultado é
necessario compreender o atual comportamento dos consumidores, 0s seus interesses e
habitos. A maneira como os consumidores procedem diante da decisdo de compra sofreu
alteracdes nos ultimos anos, passando de uma condicdo passiva, sem expressdo de voz e
acumulo de insatisfacdo em relagdo aos produtos e marcas para uma acao ativa, com
consumidores bem-informados, atento aos contextos sociais e com habitos diferentes.
Segundo afirma Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) este novo publico cada vez maior é
chamado de consumidor conectado, ele procura solucdes para seus problemas na internet,
preza por seguranca ao realizar uma compra, compara as marcas, avalia a relacdo custo-

beneficio e tem interesse pelas novas tendéncias do mercado.

Esse contexto forca as empresas a serem mais abrangentes, a entenderem seu publico-
alvo, a produzir uma comunicacdo mais personalizada e oferecer as vantagens gue os clientes
procuram. Atualmente, um cliente satisfeito gera reconhecimento de marca e influéncia na
compra de outros consumidores. Possui-lo torna-se um marco de diferencial competitivo

num mundo conectado em que todas as vitrines online parecem “iguais”.

Estas novas regras comecam a fazer parte do jogo dos negdcios, uma empresa ndo
passa a restringir seu potencial por determinacdo do seu tamanho, localizagcdo ou tempo de
operacdo. Novos empreendimentos, modelos de negécio e influenciadores digitais podem
competir diretamente com os concorrentes consolidados (KOTTLER, KARTAJAYA;
SETIAWAN, 2017). Nesse sentido as ideias ou insights lancados pelas tendéncias do
mercado ditam a forma como as empresaselaboram e se utilizam de estratégias para
permanecerem ativas e mais imersivas dentro do consciente coletivos dos usuarios das redes
sociais. Assim 0 modelo de dropshipping, cingir-se de modificacGes necessarias para atender
a demanda global e fornece aos empreendedores digitais estratégias em sua operacdo. Chiang
e Feng (2009) define o dropshipping como sendo um operador de varejo online que conecta
os pedidos realizados pelos clientes aos produtos dos fornecedores que ficam responsaveis

pela estocagem e o envio das remessas aos consumidores.

Estes tipos de comércio on-line necessitam utilizar-se de 1tas para

produzirem conteudos relevantes e assim desenvolverem seu negocio, atraindo a atencéo dos
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consumidores e diversificando seu mercado.

A gquantidade exata de empresas que se utilizam deste modelo no e-commerce
brasileiro é incerta, pois a literatura e documentacéo cientifica considera-se inexistente até o
presente momento, contudo a facilidade em adotar o modelo e o0 baixo custo de abertura do
negocio atenua um crescimento na quantidade de empreendedores que aderem a este
modelo de negdcio. O dropshipping compreende produtos basicos, de tamanho pequeno e
que possui a desvantagem de ndo oferecer todos os segmentos de mercado como: moveis e
casa & construcdo (SALEMI, 2023). Esta disparidade em relagcdo ao e-commerce tradicional
tende a ser diminuida com a geracdo de publicidade online, precos justos e 0 uso do frete

gratis em quase todos os produtos.

Nesse sentido é de suma importancia para o desenvolvimento de empresas que
utilizam modelo de negdcio dropshipping aplicar os principios de marketing de conteido em
suas redes sociais ativas. Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) afirmam que “o marketing de
contetdo também é considerado outra forma de Brand Journalism (jornalismo de marca) e
Brand Publishing (Publica¢fes de marca)”. Estas “publicagdes” que 0 autor menciona cria
ponte entre a marcae o consumidor, constroi uma estratégia de contetdo e difica uma marca.
Héa a partir desta acdo um objetivo que deve ser alcancado, uma necessidade do consumidor
a ser atendida por meio de contelido relevante. Em suma, entende-se que a pratica do
marketing de contetdo nas redes sociais propicia as empresas maior conversao de seguidores
em clientes potenciais e reais através de engajamento da marca e geracao de leads (quando
um usuario se torna um contato e pode vir a ser um possivel cliente da empresa). Desse
modo, o presente estudo busca elucidar da seguinte problematica: Como a Black Box, sendo
uma empresa de comércio on-line que adota 0 modelo de dropshipping, utiliza as redes
sociais e 0 marketing de contetdo para contribuir com o desenvolvimento do negécio? Para
tanto, ele tem por objetivo geral: Realizar uma andlise do uso das redes sociais e do marketing

de conteudo produzido pela empresa e verificar como estes contribuem para geragéo vendas.

O presente trabalho se justifica pela necessidade de ampliar a literatura nacional
sobre 0 tema, haja vista existir poucas pesquisas nacionais que abordam sobre negocios no
formato dropshipping. Salienta-se que as poucas pesquisas nacionais identifiadas na
literatura abordam o dropshipping associada a estratégia logistica das empresas (AGUIAR,
2015; MARTINS, et al., 2020; Dias et al., 2022) ou sobre a descri¢éo, estratégias e desafios

associados a esse modelo de neg6cio, ndo sendo identificados pesquisas que estudem sobre

14



a importancia do uso estratégico das redes sociais pelas empresas que atuamcom o

dropshipping.

Por fim, a presente pesquisa se justifica por estimular empreendedores de
dropshipping a ampliarem sua conversao de vendas, engajamento de suas marcas e geragdo
de contedo relevante nas redes sociais. Este € o caminho que grandes empresas estdo
percorrendo para chegarem e se manterem no topo, esta € a chance de tornar eficiente os
resultados em marketing digital. Empresas que desejam dominar a arte de gerar leads
necessitam deste combustivel para fazerem historia e tornar seus negdcios atrativos aos

novos consumidores.
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2. FUNDAMENTAGCAO TEORICA

A internet proporcionou uma extraordinaria dimensdo aos seus usuarios, através
dela os negdcios podem se relacionar com os seus publicos de interesse de qualquer lugar do
mundo, pequenos empreendedores podem trabalhar dentro de suas casas sem a necessidade
de fazer estoque dos seus produtos, uma pequena lanchonete na esquina pode fazer a mesma
receita de grandes restaurantes renomados com menor pre¢o. Estas mudancascada vez
maiores e mais rapidas forcaram as empresas a buscarem um marketing mais agressivo e
direcionado em construir conversdes de vendas rapidas e de grandes proporcOes. Seu
concorrente pode ser o0 seu vizinho ou o colega do quarto ao lado, qualquer um pode se inserir
na mais célebre oportunidade de empreender: O empreendedorismo digital. A fim de garantir
melhor a compreensao quanto ao desenrolar do tema, apresenta-se neste capitulo as redes
sociais para negdécios sob o enfoque de um comércio on-line no modelo Dropshipping, com
0 objetivo de identificar as necessidades da empresa diante do seu ambiente de negécio
indicando quais as ferramentas comerciais disponiveis nestas redes sociais e como elas
contribuem com a gestdo do negdcio. Além de que sua utilizacdo promove engajamento e
geracdo de resultados elucidando de maneira detalhada os caminhos percorridos por

empresas que adotam o modelo Dropshipping.

2.1 Rede sociais para negocios

Segundo o guia definiti\70 de redes sociais (RESULTADOS DIGITAIS, 2020), as
principais redes sociais sdo: Facebook, Instagram, WhatsApp Business e Youtube. Na
mesma linha segue o Tik Tok, outra rede social muito cultuada pelos jovens da geracéo Z,
as dancas, as influéncias e trends (termo para tendéncia, conteddos que atingem um pico de
popularidade nas redes sociais por certo tempo) formulam engajamento e aceitacdo dos mais
jovens, espaco para que marcas direcionem seu conteudo a este publico que rapidamente

responde de acordo com suas preferéncias. (CERVI, 2021).

Nas redes sociais as informagdes sdo compartilhadas a todo o instante, operam em
diversos niveis — profissional, relacionamento e desenvolvimento de marcas, dentre outros.
Por meio das redes sociais se obtém o comportamento dos consumidores e suas
preferéncias que servirdo para formular estratégias que garantem resultados efetivos para
empresas. (KOTLER & KELLER, 2006). Segundo o autor, os canais de marketing
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ampliaram o espaco de comunicagdo de forma personalizada e que atrai as empresas e 0S

consumidores por ser diferenciada.

Tomas, Meschgrahw e Alcantara (2012) complementam que isto tem se acentuado,
paraeles as redes sociais estdo contemplando boa parte das pessoas do mundo, 0s acessos
aspublicacdes sdo maiores e mais frequentes, a rede social € hoje o maior meio de
comunicacdo entre as pessoas. lbrahim e Aljarah (p. 1-25,2021) Concorda com a dita

concepcao, mas propde uma definicdo mais ampla e abrangente:

Este boom das midias sociais modificou massivamente os planos e praticas do
marketing dos negdcios. Além disso, os profissionais de marketing podem reforcar as
relagdes cliente-marca por meio dos planos de marketing de midia social (SMM) das
empresas e obter uma compreensdo clara da perspectiva do consumidor mais

rapidamente do que nunca.

E importante ressaltar que conceitualmente Midias digitais e redes socias s&o
diferentes, as Midias sdo o conteido publicado na internet como forma de convivio social
(fotos, videos, noticias, mensagens...) e as redes sociais sdo locais de interacdo entre
pessoas, onde as pessoas irdo compartilhar e divulgar estas informacges, produzindo

interacdes com amigos ou outras pessoas. (PIRES, 2019)

Adolpho Conrado Vaz afirma: “a internet é uma rede de pessoas, ndo de
computadores, e deve ser olhada como tal. E preciso entender o ser humano para entender
a internet.” (p. 14, 2011). Sendo assim, as micro e pequenas empresas devem ser
inovadoras, competitivas, comprometidas em entregar contetdos relevantes nas redes,
devem saber planejar e calcular os riscos, alem de buscarem novas inspiracdes e enfrentar
os diversos desafios diarios. (CAMARGO, p. 4, 2018). Alcancar grandes oportunidades

hoje sdo possiveis gracas as redes sociais e suas ferramentas.

E indubitavel que as redes sociais sio fontes de inspiragdo e experiéncia de
sucesso de pequenos e grandes negdécios, as figuras a seguir apresentam um mapa que
auxilia na melhor forma de produzir postagens para as redes sociais para negécios, através
do passo a passo que descreve o objetivo a ser alcancado, a escolha da rede social, o publico
a ser investido e o tipo de conteudo que deve ser postado. Também sdo descritos os perfis
de cada rede social e qual o objetivo que a empresa espera conseguir com cada uma. Cada

uma dessas a¢Oes sdo pontos estratégicos para gerar conversdo para 0s negocios.
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Figura 1 — Passo a passo do uso da rede social para negocio

PASSO 1 PASSO 2 PASSO 3 PASSO 4
= Facebook = Video
= Instagram = Usa celular? = Foto
= Branding = Linkedin = Esta nas redes = Texto / Artigo
= Trafico para o site = YouTube sociais? = Links
= Leads/ Vendas = Pinterest = Consome que tipo de = Gifs
= Se tornar autoridade = Twitter contetido? = Infograficos
= WhatsAPP = Qual a linguagem? = Séries
= Webaulas

Fonte: Soares (2018)

Figura 2 — Perfil da rede, tipos de contetdos e Objetivos para as empresas.

PERFIL DA REDE TIPO DE CONTEUDO OBJETIVO P/ EMPRESA

= Mais popular do planeta

= Timeline dinamica

= Usuario s6 visualiza
conteudos de paginas que
mais interage

= Assim, qualidade supera
quantidade

= Aceita todo tipo de
contetido

PERFIL DA REDE TIPO DE CONTEUDO OBJETIVO P/ EMPRESA

Posts textos educativos

Langamentos

Produtos / Solugdes = Gerar trafico para o site
Promogoes = Gerar leads

Eventos

Maior rede corporativa = Foco no profissional, ndo no

.
: 3 = Ser referéncia corporativa e

= Foco em networking entretenimento ou pessoal P

.

-

de inovacao

= Obter e contribuir com
informacgdes sobre o mundo
corporativo

= Recrutamento

Em vez de amigos, s@o Posts técnicos

conexoes, e em vez de Textos e artigos

paginas, séo companhias Produtos / Solugdes

Foco em texto e artigos, inovadoras

engaja menos com Eventos técnicos /

imagens e links profissionais

PERFIL DA REDE TIPO DE CONTEUDO OBJETIVO P/ EMPRESA

: = FEED: Fotos com boa
= Exclusiva para celulares Setihea
= Exige foto ou video nas

publicagdes (ndo prioriza (pl‘_alpgarflentos, Evegtos,
links ou textos) plicagoespienoside
IS o foad e totos seguidores, videos curtos)

: = STORIES: Dia a dia
SRS R = |GTV: Videos tutoriais

= Branding

PERFIL DA REDE TIPO DE CONTEUDO OBJETIVO P/ EMPRESA

Voltada para contetidos

visuais que servem de

inspiragéo = Fotos, infograficos e
Possibilidade de criar imagens que chamem a

= Se tornar referéncia sobre
as imagens que posta
= Levar usuarios aos

pastas para salvar estas atengédo para servirem de > @

S : s 5 nt link: n

inspiragdes por categorias inspiragao/referéncia sobre 20 eudos linkados nas
£ H g y imagens

L] possivel clicar na determinado assunto

imagem e ser direcionado
aum link



PERFIL DA REDE TIPO DE CONTEUDO OBJETIVO P/ EMPRESA

= Cobertura de Eventos

= Posts com até 140 (workshops) s Relacionaments comia
caracteres = Langamentos dishcia

* Redeimediatista, * Promogdes = Relacionamento com outras
atualizagdes sobre fatos = Retweets com mengdes a s
em tempo real ESAB ou de assuntos de

= Feed cronolégico interesse da audiéncia (ex:

vagas de emprego)

Fonte: Soares (2018)

A partir da ilustracdo da Figura 2, destacam-se que cada uma das redes sociais
apresentam funcdes e pontos de estratégicos diferentes, que possibilitam converter acdes em
resultados. E que apartir das funcionalidades apresentadas o publico se interessa pelos
negocios. Exemplo disso € o grupo meta (Instagram, Facebook e WhatsApp) que pode ser
utilizada como ponto de venda, interacdo e palco de formacdo de debates e opinido.
Formando uma rede de compartilhamento de fotos e videos entre usuérios que agrega muitos
recursos para negocios e quem tém a funcionalidade de servir como central de
relacionamento de muitas empresas no Brasil. As trés, embora distintas se interconectam
quando o assunto € atracdo de trafego online (quantidade de dados enviados e recebidos

pelos visitantes de um site) engajamento de marca e divulgacao de contetdo.

Outra via que muitas empresas utilizam principalmente com publicidade, branding
e canal de comunicacdo é o Youtube, rede social globalizada que interage milhGes de

usuarios a canais de conteido formado por videos online.

Burgess e Green (2009) afirmam que o Youtube transformou uma era em revolucao
digital, sendo considerado o maior fendmeno de participacdo cultural com impacto na midia
ena sociedade. Acrescenta que o youtube tem posicao de reach business (Reach € o alcance,
acobertura e a abrangéncia de alguma acdo de marketing), e pode ser descrito como sendo
umtipo de servico que atende os modelos tradicionais de mercado de midia tendo a
capacidade de atrair um grande volume de visitantes de diferentes audiéncias, com o
oferecimento de ampla exposic¢éo. O Youtube passa a ser como afirmam os autores um site
de cultura participativa em que os contetdos gerados pelos seus usuarios tém alterado as
relacdes de poder entre 0s segmentos de mercado e os consumidores. (Burgess e Grenn, p.22,
2009).
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Neste viés de pensamento entende-se a necessidade que as empresas possuem de
integrarem as redes sociais como ferramentas de comunicacao e conversdo de atencdo do
publico em leads (Possiveis novos clientes), nesse contexto compreende-se por: uma
oportunidade de negdcio, ocorre quando alguém fornece suas informacBes de contato
(nome, e-mail, telefone.) em troca de oferta de valor em um site. SANTOS (2021). Isso fica
claro quando Solomon (2016) atribui a0 comportamento do consumidor as sensacfes que
ele sente ao ver uma campanha publicitaria em redes pela cor, mensagem expositiva ou

implicita, para estes ele descreve sendo como um acorde de significado que faz com que o
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receptor interaja socialmente com o locutor.

Para alcance dos objetivos desta pesquisa serdo foco de estudo as ferramentas para

negocios do Instagram, Facebook, WhatsApp e Youtube. A topico seguir encontra-se um

quadro com as ferramentas para negécios disponiveis para o Instagram:

2.1.2 Principais ferramentas para negécios do Instagram

Quadro 1 — Principais Ferramentas do Instagram

FERRAMENTA FERRAMENTA FUNCAO
PRINCIPAL SECUNDARIA

Publicacéo Postagens com atualiza¢cBes que | Ferramenta de | Turbina publicacBes
produzem contelidos para marcas, | Prospeccéo de | da conta para gerar
geram engajamento e divulgacdo | novos clientes em | mensagens de
de valores, produtos. Conectando | potencial potenciais clientes
empresas aos Usuérios da rede
social.

Stories Recurso do instagram voltado para | Ferramenta de | Esta ferramenta
criacdo e postagem de publicacBes | conexdo de novos | permite conectar o0
temporarias, que ficam | clientes em | whattsapp da empresa
disponiveis para visualizacdo por | potencial integrando o perfil da
apenas 24 horas. marca, gerando

conexdo entre  0S
potenciais clientes e a
marca

Reels Videos de até 60 segundos de | Recurso Inspiragdo | Permite as empresas
duracdo, sdo utilizados para visualizarem o que os
aproximar as empresas dos concorrentes estdo
clientes de forma entretida e criando para atrair a
divertida atencdo do publico

Instagram Shopping | Permite criar uma vitrine virtual | NotificacBes Push Empurra  conteldos
dentro da rede social, onde os aos usuarios da rede
seguidores podem explorar e para manté-los
comprar produtos sem sair do atualizados das novas
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instagram. publicagdes, reels ou
stories.
Instagram Marcacdo de compra de produtos | Guias E uma funcionalidade
Shoppable Posts diretamente do instagram que permite a reunido
Instagram  Stories | Adesivos para compras que de diversos contetdos
Shoppable Stickers | permitem vender produtos através de mesmo tema em um
do Instagram Stories. s0 lugar.

Fonte: adaptado de recursos digitais (2021), Profissional de ecommerce (2019), Meio mensagem (2022)

Conforme apresentado, as ferramentas possuem funcdo de gerenciamento
administrativoe de marketing. Observa-se também a ferramenta Reels que se destaca por ser
um ponto estratégico do Instagram, pois estimula a producdo de contelido e serve como
ponto para que 0s usuarios descubram novos conteudos com base em seus interesses ainda
gue ndo sigam as contas ou marcas que o produziram. Os Reels sdo em formatos de videos
curtos e verticais com até 60 segundos de duracdo, podem conter fotos ou videos, musicas
de fundo, textos e efeitos visuais e podem ser publicados no feed (mural de postagens do
Instagram), nos Stories ou na aba dedicada ao formato. (RESULTADOS DIGITAIS, 2022).

Em colaboracdo o instagram oferece ferramentas secundarias que dao suporte as
ferramentas principais sendo ela a ferramenta de prospecc¢édo de novos clientes em potencial,
a ferramenta de conexdo de novos clientes, o recurso inspiracdo que se utiliza do algoritmo
do instagram para apresentar os conteiidos de outros concorrentes para servir de inspiracéo,
além de notificacBGes Push e os guias categorizados e explanados no quadro 1.

O Facebook, embora pioneiro na constru¢do de um cenario de marketing digital,
geracdo de negdcios e comunicador direto com o publico on-line, é hoje menor explorado
quando se trata de marketing de conteudo, contudo sua importancia ainda torna-se vital como
alcance de publicos que se mantém conectados a rede social, que buscam um diferencial de
atendimento e direcionamento exclusivo para seus interesses que é somente permitido por
meio de ferramentas de negocios poderosas que consagram a rede social como ainda
promissora para formatacao de expansdo de marca, conteido digital e interligacdo das redes
por meio do META, deste modo, no tdpico a seguir sera apresentado o quadro 2 com as

principais ferramentas de negocios do Facebook:

2.1.3 — Principais ferramentas para negocios do Facebook




Quadro 2 — Principais Ferramentas do Meta Business Suit (Facebook)

FERRAMENTA DE NEGOCIO \
Criador de anudncios

FUNCAO: PUBLICIDADE
Cria, gerencia e acompanha o desempenho dos anuncios
da pagina do facebook e da conta do Instagram conectada.

APPS

Configura e gerencia configura¢cdes de publicidade para
Apps de celular conectados ao negdcio

Formularios instantaneos

Gerencia formulérios e conecta o software de CRM da
emrpesa para anuncios de cadastro.

Gerenciador de anuncios

Cria, gerencia e acompanha desempenho de campanhas,
conjuntos de anpuncios e anuncios indivividuais na conta.

Gerenciador de eventos

Gerenciador de eventos

Puablicos

FERRAMENTA DE NEGOCIO

Caixa de entrada

Cria publicos personalizados, semelhantes ou salvos para
as campanhas de anincios.

FUNCAO: ENGAJAMENTO
Responde mensagens e comentarios, configura respostas
automaticas e atribui as conversas com os leads.

Contetdo

Programa, publica e gerencia publicacGes e stories, cria
publicacdes de rascunho e acessa as fotos do facebook.

Feed de neg6cios

Segue e interage com profissionais da area/segmento para
que o criador de conteildo ou marca se inspire e engaje seu
publico-alvo.

Planejador

Planeja o calendéario de marketing criando, programando
e gerenciando conteldo.

Streeming ao vivo

Apps de negbcios

Marcacdo de compra de produtos diretamente do

instagram
FERRAMENTA DE NEGOCIO \ FUNCAO: GERENCIAMENTO

Conecta a pégina do facebook a apps que ajudardo a
gerenciar e expandir a empresa.

Cobranca

Visualiza o histérico de pagamentos das contas de
andncios.

Configuracbes

Gerencia as fundes administrativas, conexdes do

Instagram e do WhatsApp e

Configuracoes da pagina

Gerenciamento de funcBes administrativas, conexfes do
Instagram e do WhatsApp e mais informacgdes associadas
a pagina da empresa.

Gerenciador de Arquivos

Gerenciamento e organizacdo de arquivos de imagem e
video para usar em publicacdes e stories.

Qualidade da conta

Gerenciamento de anlncios que ndo estdo em
conformidade com as politicas de publicidade e
solicitacdo de analise de qualidade das campanhas.

Ver pagina

FERRAMENTA DE NEGOCIO
Insights

Verificacdo de pagina prévia antes de atingir publico-alvo.
FUNCAO: RELATORIOS

Conhece as tendéncias do publico, fornece informacdes

como: ldade, localizacdo, tempo de visualizacdo e

engajamento de conteldo .

Relatérios de Andncios

FERRAMENTA DE NEGOCIO
Horas marcadas

Cria relatérios flexiveis para analisar e otimizar o
desempenho dos anuncios.

FUNQAO: VENDER PRODUTOS E SERVICOS
Mara e gerencia solicitacdo de agendamento, permite
formar comunicagdo com os Icientes e mostra 0s servigos
disponiveis.

Monetizacdo

Visualiza os canais de monetizago. como andncios in-
stream, Assinaturas, bdnus etc.

Pedidos

Gerencia pedidos e recebimentos.

Servicos

Faz lista dos servicos disponiveis na pagina do Facebook
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para que o publico saiba 0 que a empresa oferece.
Vendas Gerencia 0 inventario e vendas no Facebook e no
Instagram.

Fonte: Meta Business Suit (2023).

O Meta Business Suite, anteriormente conhecido como Facebook Business, é uma
plataforma gratuita que auxilia organizacdes e pequenos negocios no gerenciamento de suas
marcas na plataforma do Meta. A mudanca de nome ocorreu apds o rebranding da empresa
Facebook para Meta. Essa plataforma de negdcios permite que empresas e empreendedores
gerenciem suas paginas de forma eficiente, com recursos como recebimento e resposta de
mensagens, ativacdo de uma loja, descricdo da empresa e acesso a métricas de audiéncia,
entre outros recursos para expandir estratégias de marketing digital. (META BUSINESS
SUIT, 2023)

A plataforma prové uma ampla gama de funcionalidades voltadas para a
administragdo de empreendimentos virtuais. Além do gerenciamento de andncios e
negocios, o Meta Business disponibiliza recursos como um centro para a criacdo de
conteidos inovadores, um construtor de audiéncia, um gestor de eventos, regras automatizadas e
relatérios de campanhas publicitarias. (META BUSINESS SUIT, 2023). Concentrando-se na
elaboracdo e superviséo de trafego pago, essa plataforma se destina a auxiliar profissionais do campo
de marketing e vendas a atrair novos clientes e a alcancar resultados mais prontamente. Além disso,
oferece informagGes completas, relatdrios detalhados, métricas e a capacidade de gerenciar multiplas
paginas em um unico local, facilitando a colaboracao entre equipes de trabalho.

Segundo informagdes do Meta Business (2023), a plataforma oferece uma série de
beneficios praticos para impulsionar os negocios. Ao utilizar uma pagina de negdcios em
vez de um perfil pessoal, a marca ganha credibilidade e transmite uma imagem de seriedade
e comprometimento, resultando em maior respeito e engajamento no mercado. Além disso,
a plataforma proporciona seguranca aos dados financeiros dosclientes, permitindo formas de
pagamento e transagdes facilitadas. A acessibilidade é garantida, j& que o Meta Business
pode ser utilizado em diversos dispositivos. Conforme afirma Vitti (2022) O gerenciamento
eficiente de notificacbes e alertas possibilita uma comunicacdo eficaz com o publico,
contribuindo para atragdo e fidelizacdo dos clientes. Por meio dos anuncios, é possivel
alcancar o publico certo, aumentando o alcance da marca e gerando mais vendas. Por fim, a
analise aprofundada dos seguidores e seu comportamento de consumo permite mapear a

jornada de comprae planejar estratégias de marketing mais precisas, garantindo resultados
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assertivos (VITTI, 2022).

O Gerenciador de Anuncios, de acordo com a definicdo fornecida pelo préprio
Facebook Business, é a plataforma inicial para a veiculacdo de anuncios em varias
plataformas, como Facebook, Instagram, Messenger e Audience Network. Nesse
gerenciador, os anuncios sdo criados, gerenciados e configurados para determinar onde
serdo veiculados. Além disso, € possivel monitorar o desempenho das campanhas e
compara-lo as metas de marketing estabelecidas para o negécio. (VITTI, 2022)

Em sequéncia um quadro resumo com as funcbes presentes no gerenciador de

anuncios do Facebook:

Quadro 3 — Funcionalidades do gerenciador de andncios

FUNCAO DESCRICAO

Definicao de publico defini¢do de um publico bem definido, para que
seja realizado um direcionamento inteligente do
anuncio;

Gerencimaento de gerenciamento do orcamento e da forma como

orcamento sera aplicado;

Expanséo de contetido expansao automatica dos antincios para a familia
de aplicativos da plataforma;

Edicao de antincios ajuste de campanhas, inclusive a edicdo de
anuncios maltiplos de uma vez s6;

Criativos Dindmicos veiculagdo de criativos dindmicos, 0s
combinando de acordo com o publico;

Teste de otimizacéo testes A/B para descobrir as melhores
otimizacGes

Relatério de Insights verificacdo de alcance de meta por meio de
relatérios, com insights em tempo real que
possibilitam melhorias nos andncios.

Fonte: Adaptado de Vitti (2022)

Durante o processo de criacdo do anuncio, o gerenciador permite o carregamento de
contelido criativo para avaliacdo. Essa capacidade de carregar e avaliar conteido criativo
permite que os profissionais de marketing e anunciantes utilizem o Facebook como uma
poderosa caixa de ferramentas para a criacdo e o desenvolvimento de estratégias de
marketing eficazes (VITTI, 2022). O Facebook se torna, assim, uma oficina de criagdo e
conteudo, fornecendo uma ampla gama de recursos e funcionalidades que possibilitam o
crescimento dos negocios. Além disso, o Gerenciador de Anuncios do Facebook é uma
plataforma abrangente, fornecendo uma variedade de funcGes que auxiliam na criagéo,
configuracdo e acompanhamento de campanhas publicitarias. Vitti (2022) confirma que as

fungdes incluem segmentacdo precisa do publico-alvo, definicdo de orgcamento e lances,
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escolha dos canais de veiculacdo (como Facebook, Instagram, Messenger e Audience
Network), monitoramento do desempenho das campanhas por meio de meétricas e
comparacdo com as metas de marketing estabelecidas.

Em suma, o gerenciador de anuncios do Facebook oferece um conjunto de ferramentas
essenciais para maximizar o impacto e o alcance das estratégias publicitérias, impulsionando
assim o crescimento e 0 sucesso dos negdécios. Portanto, a utilizacdo do Gerenciador de
Anuncios do Facebook como uma oficina de criagédo e contedo possibilita aos profissionais
de marketing explorarem todo o potencial dessa plataforma poderosa, aproveitando suas
funcionalidades para criar anuincios eficazes e impulsionar o crescimento dos negécios.

Empresas que aderem ao modelo de negdcio de dropshipping preferem seguir metas
de engajamento baseado em trafego organico (conjunto de visitas ao seu site conquistadas
de maneira espontanea, sem usar anincios), ainda que diminua para custo zero a geracdo de
trafego do site ou da pagina da rede social. Como forma de evitar isso faz-se necessario
utilizar-se de ferramentas como o Facebook insights, segundo o site do Meta for business
(2023) é uma ferramenta que analisa métricas de movimentagdo das publicacdes e geram
relatérios para os administradores das paginas. Nesta ferramenta dados relevantes sobre a
performance do business Page (pagina destinada a negdcios), crescimento de seguidores e

alcance de novas contas e engajamento da marca sao possiveis de serem visualizados.

Segundo informagdes do site do Meta, para maior engajamento no Facebook se tem o
Facebook Ads, ferramenta que permite veicular anuncios dentro da plataforma (Facebook,
Instagram, Messenger e Whattsapp), que se utilizado de forma excelente traz 6timos
resultados. Segundo o site do Facebook Meta Business a ferramenta permite criar andncios,
gerenciar quando e onde eles serdo exibidos, acompanhar o desempenho deles e relacionar
as metas de marketing das empresas. A comodidade de divulgar uma marca ou produto de
qualquer lugar do mundo é um diferencial competitivo para empresas pequenas e que querem

ter menor custo com marketing.

Dentro do universo do Meta (Instagram, WhatsApp e Facebook) temos o Facebook
for creators que segundo Chieregate (p.01, 2022) e: “uma ferramenta para quem deseja
publicar, gerenciar, monetizar e medir o desempenho do contetido em todas suas paginas do
Facebook e Instagram. Ele é especialmente Gtil para quem lida com o marketing digital de

empresas nas redes sociais”.

Tanto o Instagram quando o Facebook possuim em comum as ferramentas de conexao
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com osusuarios da rede, que sdo: Posts (Postagens que podem conter fotos, videos, enquetes
e outras formas de interacdo com os clientes. (META FOR BUSINESS, 2022); Stories que
permite que as paginas de negocio possam compartilhar videos e fotos curtas, uma iniciativa
de prospeccao répida e de atracdo dos consumidores para o produto e o conteudo que vocé
oferece. (SOLOMON, 2016); o inbox (Caixa de entrada) onde ocorre a comunicagdo entre
0s usuarios das redes e 0s negdciose e potencializa a conexdo com possiveis clientes.
(META FOR BUSINESS, 2022); Messenger, ferramenta de alcance de pessoas em grande
escala e que permite interacdo entre os usuérios da plataforma facebook-messenger e o direct
que s&o mensagens que 0s possiveis cliente enviam para as empresas quando se interessam

pelo que elas estdo postando em suas paginas no Instagram. (META FOR BUSINSS, 2022).

Existem outras fermentas de negdcios dentro do Instagram e do Facebook que sdo
conhecidas como ferramentas de negdcio de compromisso, elas sdo direcionadas para
provedores de servico local, através dessas solucdes os clientes podem realizar
agendamentos diretamente pelo Facebook ou Instagram. As empresas podem utilizar esta
ferramenta para ver registros de compromissos e fazer gerenciamento de eventos no seu
calendario. Por exemplo: uma empresa de servico de consultoria contabil agora pode agendar
atendimento marcado através dos eventos, que também podem contar com estreias e
promocdo de venda ou langcamento de um novo produto no mercado (META FOR
BUSINESS, 2022).

Mas a maior e mais importante das ferramentas é o Facebook/Instagram shops
(loja virtual) com disponibilidade de compartilhar servi¢cos ou produtos formando um
estoque em vitrine virtual permitindo que todo usuario possa se tornar um lead e
simplificando o processo de compra através de poucos cliques. Esta ampliacdo transforma
facil a competicdo de pequenos empreendedores com grandes marcas, a venda direta e
indireta agora € simples, basta um clique e uma venda é concretizada, através de um anuncio

publicitario os consumidores sdo direcionados paras as lojas. (CHAWLA, p. 49-65, 2021).

As empresas passam a ter acesso gratuito e ilimitado aos insights promovidos pelas
acOes dos consumidores, as publicaces e visitas das lojas. Esta é a mais avancada ferramenta
presente no Facebook e no Instagram, mesmo com investimentos em trafego organico se
consegue ter uma loja gratuita com pouco ou nenhum custo de manutengdo, uma diferenca

gigante para os investimentos que pequenos empreendedores fazem em lojas fisicas.
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Por outro lado, o WhatsApp Business contempla diversas ferramentas que
contribuem com a gestdo de empresas, os fatores que contribuem com isso sdo: a
comunicacdo direta entre empresas e clientes, as atualizagdes das funcionalidades
disponiveis, a quantidade de tempo que os usuarios ficam online na rede social e a grande
dimensdo de usuérios que hoje tem acesso (mais de 90% dos celulares no Brasil terem o
aplicativo baixado). (HI PLATAFORM, 2022).

Tendo em vista seu potencial para crescimento e manutencdo de usuarios
interagindo com o contetido produzido pelas empresas, no topico a seguir serd apresentado
um quadro que descreve as principais ferramentas para negécios presentes no WhatsApp

Business e suas funcoes:

2.1.4— Principais ferramentas para negocios do WhatsApp Business

Quadro 4 — Ferramentas para negécios do WhatsApp

FERRAMENTA FUNCAO
Perfil da Empresa permite a criacdo de um perfil comercial, deixando claro

para quem esta conversando com vocé que se trata de
uma empresa. Assim, vocé pode inserir informacdes
especificas sobre 0 negocio.

Rotular Contatos Através do WhatsApp Business é possivel fazer a
separacdo dos seus contatos e categorizacdo com
marcadores para féacil acesso. Com isso, vocé pode
manter seus contatos agrupados e organizados,
facilitando a pesquisa e a elaboragdo de estratégias de
marketing e comunicacéo.

Mensagem automaética O WhatsApp Business possibilita a criacdo de uma
mensagem de saudacao que 0s usudrios receberdo assim
que iniciarem uma conversa com sua empresa ou apos 14
dias de inatividade. Através de uma mensagem
instantdnea automatizada, vocé consegue dar as boas-
vindas e apresentar a empresa a um novo cliente
potencial, sem atrasos e nem tempo de espera.

Mensagens de ausente Por meio do WhatsApp Business também é possivel fazer
a configuracdo das mensagens de auséncia. Assim como
a saudacdo automética, € possivel mandar uma
mensagem personalizada para os clientes que estdo
tentando se conectar com a sua empresa apds o0 Sseu
horério de trabalho. A ferramenta te da a possibilidade de
escrever uma mensagem personalizada ou enviar seu
horario de atendimento. Isso tudo é configurado para que
sejam ativados nos intervalos escolhidos.

Respostas rapidas Esta ferramenta foi desenvolvida pensando em ajudar a
empresa a responder aquelas perguntas comuns. Por meio
das respostas rapidas, vocé pode salvar e reutilizar as
mensagens que envia mais para que possa responder a
perguntas frequentes em instantes. Para isso, é sO

pressionar ““/” no teclado, selecionar uma resposta rapida
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e enviar.
Estatisticas de O WhatsApp for Business também permite 0 acesso a
mensagens de acesso métricas vitais. Vocé consegue ver estatisticas e analises

a respeito do alcance e engajamento na comunicacao
entre empreendedor e cliente. Com ele, é possivel, por
exemplo, saber quantas de suas mensagens foram
entregues e lidas de fato; como quantas de suas
mensagens foram enviadas, entregues e lidas.

Catalogos no WhatsApp Business também estd o “Catalogos”. Esta
funcionalidade possibilita que a sua empresa mostre seus
produtos para que os clientes consigam navegar
facilmente e checar aquilo que esta disponivel. Para cada
item do catalogo, vocé pode adicionar informacdes, como
preco, descricdo e codigo do produto. Seu catalogo
funciona como uma vitrine para promover seus produtos

€ Servicos.
Bot&o para comecar Também é possivel divulgar sua conta comercial no
conversa em anuncios no WhatsApp através de anancios no Facebook ou
Facebook/Instagram Instagram. Ao divulgar andncios nessas redes, é possivel

inserir botGes que levam os clientes diretamente a um
uma conversa com o WhatsApp da sua empresa, abrindo
o canal de comunicagdo rapidamente. Com este recurso,
as empresas terdo acesso a meétricas adicionais de
estatisticas, mas é importante destacar que, neste caso,
existe um prazo de 24 horas para responder aos clientes.

Pagamentos WhatsApp O WhatsApp Pay, funciona sem a necessidade que vocé
tenha o aplicativo de um banco tradicional. Através da
ferramenta, as contas pessoais ou comerciais do
WhatsApp Business podem enviar e receber dinheiro
pelo aplicativo.

Integracédo com chatbots O WhatsApp Business API (Interface de Programacéo de
Aplicacfes), possibilita a integracdo de uma conta
comercial no WhatsApp com um chatbot. Oferendo
otimizacdo de processos. O chatbot é um software de
mensagens baseados em Inteligéncia Artificial ou em
conjunto de diretrizes que automatizam etapas e
aumentam a capacidade da empresa de oferecer respostas
imediatas e de qualidade aos clientes.

Fonte: Adaptado de Chatguru (2021)

Conforme é apresentado no quadro anterior o WhatsApp oferece o cadastro de
Leads, por meio de chatbots (¢ um programa de computador que tenta simular um ser
humano na conversagcdo de forma natural com as pessoas.) alimentam informacoes e
oferecem atendimento 24 horas em dias comuns ou feriados, o que torna o aplicativo em
uma landing page conversacional (Pagina que conta com varios elementos voltados para
conversdo, do visitante ao lead ou da oportunidade ao cliente), (HI PLATFORM, 2022). O
site Hi Platform informa que o aplicativo nutri os leads, promove agendamentos, cria
promocdes e cupons de intensa propagacao e oferece suporte acessivel e rapido aos clientes,

para além de ter a capacidade de ofertar as empresas a ferramenta de catalogo de produtos.
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Nesta perspectiva as empresas que aderem ao whattsapp conseguem em larga
vantagem possuir vantagens que antes caberia utilizar-se de inimeros recursos financeiros
para se ter, fazer marketing através destas ferramentas custa pouco ou por vezes se torna
gratuito (TORREAO, 2021).

Torredo (2021) expde a argumentacdo em favor da rede social quando afirma que
0 Whatsapp Business tem se destacado como uma ferramenta essencial para empresas que
buscam aumentar o engajamento de marca e promover valor por meio de interac6es diretas
com seus clientes. Com recursos e ferramentas especificas voltadas para o ambiente
empresarial, 0 Whatsapp Business oferece diversas vantagens, tais como a possibilidade de
criar um perfil comercial, estabelecer uma comunicacdo mais eficiente com os clientes e
personalizar respostas automaticas para agilizar o atendimento. Além disso, o Whatsapp
Business permite a integracdo com as redes sociais do Facebook e Instagram por meio do
botdo de integragéo, o que amplia ainda mais as possibilidades de conexao e interagdo com
0 publico-alvo. Essa integracdo facilita o compartilhamento de conteddos relevantes, como
promocdes e novidades, além de proporcionar uma experiéncia mais fluida e consistente
para os clientes ao permitir que eles se comuniquem com a empresa diretamente pelos
aplicativos que ja utilizam (TORREAO, 2021).

Ao aproveitar os recursos e ferramentas disponiveis no Whatsapp Business, as
empresas podem fortalecer sua presenca online, melhorar o relacionamento com os clientes
e impulsionar o crescimento do negocio. Através da criacdo de uma identidade comercial no
aplicativo, as empresas podem estabelecer uma imagem profissional e confiavel, o que
contribui para o engajamento de marca e a criacdo de valor para seus produtos ou servigos
(TORREAO, 2021).

Segundo Torredo (2021), a possibilidade de utilizar respostas automaticas
personalizadas permite que as empresas fornecam informacdes bésicas e esclare¢cam davidas
frequentes de forma rapida e eficiente. Além disso, a integragdo com as redes sociais do
Facebook e Instagram, por meio do botdo de integracao, permite uma estratégia de marketing
mais abrangente, conectando as diferentes plataformas e alcangando um publico mais amplo.
Essa conexao entre os aplicativos do Facebook, Instagram e Whatsapp Business proporciona
uma experiéncia mais coesa para os clientes, permitindo que eles entrem em contato com a
empresa de maneira conveniente e personalizada, fortalecendo assim a fidelizacdo e a

interacdo continua.
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Em conjunto aos ja citados recursos e ferramentas do grupo meta se tem uma 6tima
fermenta de “conselho automatico” é o LikeAlyzer. Esta basta inserir um URL de uma pagina
para se obter resultados que revelam os pontos que necessitam de modificacdo e que indicam

acOes para melhoria de desempenho dos posts (publicaces).

Para finalizar a respeito das ferramentas disponiveis o0 topico a seguir apresenta o
Y outube, segundo Moutinho (2021) no presente € um dos maiores engajadores de contedo na

web, investir nele é praticamente um sucesso garantido.
2.1.5 — Ferramentas para negocios do youtube

O Youtube possui algumas ferramentas que proporcionam o incentivo a compra, a
credibilidade e notoriedade de uma marca, caracterizando-se como um oficina de marketing
que cria oportunidades de negdcio (MOUTINHO, 2021). O quadro a seguir descreve as

ferramentas principais e suas funcGes para 0s negdcios:

Quadro 5 — Ferramentas para negocios do Youtube

FERRAMENTA ‘ FUNCAO

Criacdo de videos Criar videos com conteldo direcionado ao publico do
canal, junto a monetizacdo, engajamento de marca,
prospeccdo de clientes e interligacdo de site de vendas,
criar videos conecta também todas as redes do grupo
meta ao site de compras e as ferramentas do google ads.

Youtube Studio O YouTube Studio é a central para os criadores de
conteddo. Vocé pode gerenciar sua presenca,
desenvolver o canal, interagir com o publico e ganhar
dinheiro em um Unico lugar. Também é possivel usar o
YouTube Studio no app para dispositivos moveis.

SEO O objetivo é preparar 0 nosso video para que o YouTube
entregue para 0 maior nimero de pessoas possivel e para
as pessoas com mais potencial em nos assistir.

Youtube analytics Ferramenta de métricas que ajuda a acompanhar o
desempenho dos videos e canal do YouTube. Esses dados
ajudam a compreender melhor quem é o publico alvo e
como ele se comporta.

Integracdo com o google Esta ferramenta desenvolvida pelo Google que permite a
Ads criadores de conteGdo colocarem publicidade de
empresas terceiras em seu canal, como YouTube, blog ou
site. Entdo, ele recebe um pagamento para incluir esse
recurso, fazendo um marketing digital estratégico que
beneficia a todos. Ou quando potencial para crescimento
de uma marca expande a divulgacdo para canais de
pesquisa, direcionamento de clique rapido para um
produto ou servico, além de unir todas as redes de
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contato, compra e atendimento de uma empresa com 0
usuario que consome o conteido do canal.

Fonte: Adaptado de Amarildo (2022), Mlabs (2021) e google ads (2023).

Conforme é evidenciado no quadro anterior e fundamentado por Amarildo (2022),
O criador de videos do YouTube e 0 YouTube Studio desempenham um papel crucial na
disseminacdo de conteudo e no desenvolvimento de uma presenca significativa na
plataforma. Por meio do criador de videos sdo oferecidas inUmeras ferramentas e recursos
essenciais para a producdo de contetdo de qualidade, como edi¢cdo de videos, adi¢do de
efeitos visuais e sonoros, além de permitir a publicacdo direta na plataforma. (AMARILDO,
2022). Ja segundo o Mlabs (2021), o YouTube Studio é uma ferramenta poderosa que
permite aos criadores de conteddo monitorar o desempenho de seus videos, analisar métricas
importantes e tomar decisdes informadas para otimizar o alcance e o engajamento do
publico. Além disso, a otimizacdo para mecanismos de busca (SEO) é fundamental para
promover a propagacdo do conteddo no YouTube, permitindo que os videos sejam
descobertos por um publico mais amplo. Ao incorporar palavras-chave relevantes, tags
(Palavra-chave que associa uma informagdo a outra que o descreve e o classifica) e
descri¢des detalhadas, os criadores de conteldo podem aumentar a visibilidade e a

classificacdo dos seus videos nos resultados de pesquisa. (MLABS, 2021).

Outra vantagem significativa do YouTube é a disponibilidade do YouTube
Analytics, o google ads (2023) caracteriza-o como uma ferramenta robusta que oferece
insights valiosos sobre o desempenho dos videos e o comportamento do publico. Com o
YouTube Analytics, os criadores de contetdo podem analisar métricas como visualizacdes,

tempo de exibicdo, taxas de retencdo e engajamento do publico. (GOOGLE ADS, 2023).

Essas informacg6es sdo essenciais para avaliar a eficacia do conteudo, identificar
padrdes e tendéncias, além de fornecer insights sobre as preferéncias e interesses do publico-
alvo. Além disso, a integracdo do YouTube com o Google Ads oferece oportunidades de
monetizacdo e publicidade para os criadores de conteddo. Atraves do Google Ads segundo
0 proprio site, € possivel criar anincios relevantes e direcionados, alcangando um puablico
mais amplo e aumentando a visibilidade e a receita do canal. Essa integragdo oferece uma
maneira eficaz de expandir o alcance e o impacto do conteudo, a0 mesmo tempo em que

proporciona oportunidades de monetizagdo para os criadores de videos.




O desenvolvimento da criatividade € de suma importancia ao utilizar as ferramentas
do YouTube. A plataforma oferece um espago propicio para a expressao artistica e a
producdo de contetidos originais. Ao explorar recursos como edicdo de videos, efeitos
visuais e trilhas sonoras, os criadores tém a oportunidade de cativar e envolver seu publico
de maneira Unica e inovadora. A criatividade é um diferencial que agrega valor aos videos
e contribui para a construcdo de uma identidade auténtica e impactante. E por meio desse
processo criativo que se estabelecem conexdes emocionais com 0s espectadores,

incentivando a participag&o ativa e a fidelizagéo do publico.

Nesse contexto, € fundamental compreender as estratégias de uso das redes sociais
para negocios. As redes sociais desempenham um papel cada vez mais relevante na
promocdo de marcas e no estabelecimento de conexdes com o publico-alvo. Através de
estratégias eficazes, é possivel aproveitar o alcance massivo das redes sociais para divulgar
produtos, servicos e conteddos relevantes. No proximo tépico, serdo discutidas algumas
estratégias-chave que podem ser adotadas para potencializar o uso das redes sociais como

ferramentas de marketing e comunicagdo empresarial.

2.1.6 Estratégias de uso das redes sociais para negocios.

Um dos pontos de partida para alcancar resultados em engajamento e aumento da
lucratividade de empresas so as estratégias de E-mail Marketing. Segundo Antonio (2018)
em seu negdcio nas midias digitais, esta ferramenta é excelente para comunicacao entre
empresas e clientes, sendo uma das primeiras estratégias utilizadas por empresas de
dropshipping para atrair a atencdo dos visitantes de suas paginas, sendo por meio de
formularios de cadastro nos sites de venda ou por enquetes de perguntas que podem ser

feitas nas redes sociais.

Mas saber apenas disso ndo garante competitividade, é necessario explorar novos
horizontes e conhecer a fundo o campo gravitacional em que se situa as estratégias que

devem ser utilizadas nas redes sociais.

A tabela a seguir apresenta 6 estratégias utilizadas para promoc¢éo de vendas em redes
sociais, unindo o e-commerce com as redes sociais. Além das estratégias apresentadas,

alternativas que agregam valor e trazem resultados satisfatorios serdo apresentadas a seguir:
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Quadro 6 — Principais estratégias para redes sociais

PRINCIPAIS ESTRATEGIAS PARA REDES SOCIAIS

Estratégia Para que servem

Criacdo de uma conta comercial Contas comerciais permitem acesso a dados
de impressdo, alcance, engajamento e
informagBes sobre os seguidores, como:
género, idade, localizagdo e horario e dias de
acesso.

Construcéo de um bom perfil Bons perfis geram confianga e criam
personificacdo de marca.
Demonstrar aten¢éo pelos interesses dos clientes.

Publicacdo de conteldo relevantes

Apresentar facilmente os produtos para que os clientes

Apresentacédo de produtos tenham acesso.

Interagdo com os seguidores Construir relacionamentos, fortalecer a
confianca e fidelizar uma marca.

Explorar Instagram Stories, Reels e Auxiliar no engajamento de mais seguidores.

IGTV

Fonte: Adaptado de Pagar-me (2023)

O quadro apresenta estratégias como a criagdo de uma conta comercial que serve
como uma apresentacdo da empresa, através dela seguidores servem como dados que
fornecem a empresa um estudo para compreender qual o publico-alvo por meio de

informacdes sobre a idade, localizacdo e genéro dos usuarios que acessam a conta.

Também ¢€ citada a estratégia de construcdo de perfil, esta contribui para geracdo de
confianca e personificacdo da marca, junto a mesma se tem a estratégia de publicacdo de
contetidos relevantes para despertar atencdo e interesse por parte dos clientes. Ainda €
acrescentado mais trés estratégias, que sdo: a apresentacdo de produtos, que possibilita o
acesso ao catalogo da marca; a interacdo com o0s seguidores: constroi relacionamentos e
fortalece a confianca na marca; e a exploracao de recursos do Instagram, como o: IGTV e 0s

Stories: estes auxiliam no engajamento e alcance de novos seguires.

No tdpico a seguir serd explorada mais uma estratégia de marketing, o copywriting
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2.1.7 — Copywrting e suas estratégias

Empresas que querem manter a atencéo do publico buscam solugdes eficientes, que
tenham baixo custo e que retorne para elas reducdo de tempo gasto com trabalho e maiores
numeros de leads interagindo com suas marcas, para isso uma poderosa estratégia a ser
utilizada é o copywriting que segundo Ferreira (2018) pode ser “traduzido” como: “Palavras
que vendem”. Isto significa dizer que copywriting é a escrita de forma persuasiva com o

intuito de influenciar pessoas a tomarem uma determinada acdo (FERREIRA, 2018).

A acdo esperada pode ser preencher um cadastro, fazer uma doagdo, comprar um
produto ou servico. (FERREIRA, 2018). Empresas que adotam um bom Copy garantem
métricas (insights) de leads em suas redes sociais. Hoje uma boa ferramenta para fazer
copywriting € a Infinity Copy, uma plataforma inteligente que produz contetdos como:
Frameworks (Estruturas formadas por conjuntos de cddigos genéricos que permitem o
desenvolvimento de sistemas e aplicacdes) e posts automatizados para redes sociais, eles
atraem atencdo produzem interesses, provocam desejo nos consumidores e os fazem atingir
a acdo desejada pelos empreendedores. Estas a¢cdes sdo produzidas por um robd que geram
publicacBes que contribuem com a diminuicdo de tempo com gerenciamento das publicacfes
nas redes sociais. A inteligéncia artificial, portanto tem potencial de construir um marketing
de qualidade para empresas que prezam por agilidade e alcance, além de que ele propicia
uma adequacdo para cada acdo desejada, seja um gatilho de compra ou de engajamento de
publico.

Isto é evidente conforme Xueying Zhang (p. 3, 2022) menciona em seu artigo
AutomaticProduct Copywriting for E-commerce para 36° conferéncia de inteligéncia
artificial:

O copywritting se tornou fundamental para comércios eletrénicos que buscam formar recomendacéo para 0s

consumidores. Através dele os interesses dos usudrios sdomelhorados, assim como, sua experiéncia, esta

melhoria ¢ atribuida a forma como o copy destaca as caracteristicas de um produto, descreve-o textualmente.

No proximo quadro foram feitos alguns exemplos de Copywriting utilizando
ferramentas da InifinityCopy para sua criacao, eles evidenciam o poder de persuaséo em trés

contextos diferentes.
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Quadro 7 — Exempos de copywriting

. EXEMPLOSDECOPYWRITING

Local
destinado

Exemplo
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Exempo de

Descubra a verdadeira sensacdo de liberdade com nossa nova linha de

copywriting roupas esportivas. Sinta o conforto e a leveza em cada movimento
para post do enquanto alcanca seus objetivos fitness. Seja destemido, quebre limites
Instagram e eleve seu desempenho para o proximo nivel. Experimente a exceléncia

em cada peca. Visite nosso site e faca parte dessa revolucdo esportiva.
#LiberteSeuPotencial

Exemplo de

Vocé merece o melhor cuidado para a sua pele. Nossa log&o hidratante

Copywriting combina ingredientes naturais e tecnologia avangada para proporcionar
para descrigdo uma hidratagdo profunda e duradoura. Sinta a maciez e a luminosidade
de um que sua pele merece. Com férmula exclusiva e rapida absorcao, nossa
prouduto locdo hidratante é perfeita para todos os tipos de pele. Experimente a

diferenca e apaixone-se pelos resultados. Garanta sua pele radiante hoje
mesmo!

Exemplo de

N&o perca tempo! Aproveite agora mesmo nossa promocao exclusiva.

copywriting Compre um e leve o segundo com 50% de desconto. Produtos de alta
para acdo do qualidade e durabilidade com precos irresistiveis. Nado deixe essa
google Ads oportunidade escapar. Clique aqui e garanta o seu. Oferta valida por

tempo limitado. Aproveite enquanto durarem o0s estoques. Nao perca
essa chance de economizar e adquirir produtos incriveis. Compre agora
e aproveite!

Fonte: InifinityCopy (2023)

Segundo os exemplos percebe-se que o Copywriting € uma estratégia de
comunicacdo persuasiva que visa influenciar o publico-alvo por meio da criacdo de textos
convincentes e atrativos.

Originado do termo em inglés "copy", que se refere ao conteudo textual, e "writing",
que significa escrever, o copywriting é amplamente utilizado no campo do marketing para
transmitir mensagens persuasivas, despertar interesse, gerar engajamento e, por fim,
converter leitores em clientes. Através do uso de técnicas persuasivas, como 0 apelo
emocional, o uso de argumentos convincentes, a criacdo de senso de urgéncia e o
direcionamento para agdo, 0 copywriting busca maximizar o impacto das mensagens
promocionais e publicitarias. (FERREIRA, 2018)

Uma das aplicacbes do copywriting estd nas lojas virtuais de dropshipping, um
modelo de negdcio em ascensdo no comércio eletrdnico. Nesse modelo, os empreendedores
atuam como intermediarios, oferecendo produtos em suas lojas virtuais sem a necessidade

de estoque fisico. (MARTINS, 2020). Ao criar descricdes de produtos persuasivas e.



convincentes, os empreendedores de dropshipping podem atrair a atencéo dos clientes, gerar
confianca e estimular a compra. Com o copywriting adequado, é possivel destacar as
caracteristicas Unicas do produto, ressaltar os beneficios e criar uma narrativa envolvente
que inspire o consumidor a adquirir o item. Dessa forma, o copywriting desempenha um
papel fundamental no sucesso das lojas virtuais de dropshipping, impulsionando as vendas

e contribuindo para o crescimento do negocio.

Os empreendedores virtuais de Dropshipping costumam utilizar outras
estratégias como a estratégia de barra de comunicados, que servem para
exibir mensagensimportantes sobre a empresa, nela devera ser incluida informacdes sobre
os atrasos no frete de produtos, as regifes que ndo aceitam remessas internacionais, as
paginas de politicas da empresa novas ou atualizadas e as promogdes oferecidas aos clientes,
contendo descontos ou cartdes presentes.

Esta tatica transmite confiabilidade aos consumidores permitindo a criacdo de
checkout acelerado, (Armazenamento de informacgdes de pagamento e de frete para que
clientes recorrentes possam finalizar suas compras com mais rapidez) e menor retrabalho e

tempo gasto com atendimento das davidas dos visitantes a loja. (SHOPIFY, 2023).

Segundo Lacerda (2023), ha cinco fases de desenvolvimento em que um publico-
alvo pode se encontrar. Para ele a fase inicial de desconhecimento, o individuo ndo possuli
conhecimento acerca da possibilidade de que a sua solucdo possa auxilia-lo, uma vez que
ele ndo reconhece a existéncia de um problema. Logo que ele adquire a percepcao de um
problema, ele passa a procurar por alternativas, até efetivamente realizar a aquisicao do seu
produto ou servigo. Nesse percurso, ele alcanca plena consciéncia. (LACERDA, 2023).

Lacerda (2023) atribui quatro etapas para plena consciéncia de compra, sendo a
primeira esclarecer a motiviacao, seguido por demonstracéo de valor, abordar a ansiedade

e a chamada para acdo com incentivo.

Abaixo, na figura 3 encontra-se 0 estagio da consciéncia, serd explicado

posteriormente como funciona a percepc¢éo quando sofre influéncia do copywriting:
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Figura 3 — Estagio de consciéncia.

Estagio de Consciéncia

Conscientedo Consciente
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Inconsciente Mais consciente

Problema da Solucao

Produto e preco

E-mail marketing

Fonte: Lacerda (2023).

Na figura 3, Lacerda (2023) apresenta as formas de se conseguir o estagio de
consciéncia operam ferramentas e gatilhos mentais como os chamados beneficios e
ansiedades, as promessas e provas e 0s descontos e promocoes, estes sao passados através
de andncios e e-mails marketing com intutio de gerar decisdo de compra para o receptor.
Além de que quanto mais inclinado a considerar uma decisdo de compra mais consciente o
recepetor se encontra sobre o contetido absorvido (LACERDA, 2023).

Ademais oferecer descontos em posts e capturas de aten¢do é uma tatica muito usada
por empreendedores do Dropshipping, para isso usa-se o framework AIDA (Atencéo,
interesse, desejo e agdo). (PATEL, 2022, O que significa AIDA?, p. 1). Este framework é uma
estratégia para posts que consiste em contar uma histéria com intuito de conquistar leads e
formar grande nimeros de vendas.

O AIDA é uma estratégia roteirizada de comeco, meio e fim que funciona como uma
férmula validativa para gerar agdes e garantir satisfacdo em clientes. (PATEL, 2022). Este

framework possui poderoso mecanismo de fornecimento de insights que direciona o post aos

potenciais clientes, desde a iniciacdo (primeiro contato) até o ciclo final (conversdo em

venda).
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Na figura 4 existe a representacdo do modelo junto as 4 fases de consciéncia:

Figura 4 — Estagio de consciéncia com o Framework AIDA.

Estagio de Consciéncia > Modelo AIDA

_ Consciente do Consciente Mais consciente
Inconsciente Problema da Solucio

Fonte: Lacerda (2023)

Segundo Lacerda (2023), durante os estagios iniciais, o contetdo desempenha
um papel crucial ao atrair a atencdo de forma ideal para uma marca, gerando interesse no
produto ou servigco apresentado e, como resultado, estimulando o desejo e a agdo para
experimentar ou adquirir. Nesse sentido, é essencial adotar estratégias eficazes de persuasao,
como o framework P.A.S (Problema, Agitacdo, Solucdo), ilustrado na figura 5, que busca
captar a atencdo do publico ao apresentar um problema, criar agitacdo em torno dele e, em
seguida, oferecer uma solugdo convincente. Esse modelo comprovadamente impulsiona a
tomada de decis@o dos consumidores e pode ser um elemento-chave para o sucesso do
marketing de conteudo na loja virtual de dropshipping, pois auxilia na condugéo do publico-
alvo ao longo do processo de compra, aumentando as chances de conversdo e fidelizacao.
Assim, ao adotar abordagens estratégicas, embasadas em estudos como 0 mencionado por
Lacerda, é possivel potencializar os resultados e alcancar um desempenho exemplar no

mercado nacional e internacional.



A figura a seguir apresenta o framework PAS:

Figura 5 — Framework PAS

PROBLEM | AGITATION | SOLVE

PROBLEMA AGITACAO SOLUCAO

Aborde os fatores acima em sua redagao
ALASKA

Fonte: Lacerda (2023)

Segundo Lacerda (2023) esse Framework primeiro apresenta um problema que o
leitor esta enfrentando, depois faz uma agitacdo (lembra a ele desse problema explorando as

consequéncias de ndo resolvé-lo), e em seguida apresenta uma solucao.

Uma argumentacdo que fundamenta a importancia do framework P.A.S é dada por
Fernanda (2022):

O PAS, sigla para Problem-Agitate-Solution, constitui-se em uma estrutura
concebida com o propésito de facilitar a identificacdo das vicissitudes
enfrentadas pelo cliente e apresentar, de maneira persuasiva, o seu produto ou
servico como uma solugdo efetiva. Por meio do PAS, é possivel estabelecer
uma conexao profunda com o leitor, fomentando a percepcdo de que o seu
produto ou servico é precisamente a resposta que ele anseia.

Como bem define a Fernanda (2022) esse arcabouco opera de acordo com o seguinte
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delineamento:

Dificuldade: na primeira etapa, vocé expde a dificuldade ao leitor. E crucial abordar o tema
de maneira concisa e evidente, deixando claro que vocé compreende as dores daqueles que

ainda nao usufruem do seu produto ou servico.

Aumento do impacto: na segunda etapa, vocé demonstra ao leitor como a dificuldade esta
exercendo um impacto negativo em sua existéncia. E fundamental relatar a adversidade com
autoridade e conhecimento aprofundado, a fim de criar uma comocdo e fazer com que o

leitor se identifique.

Resolucdo: na terceira etapa, vocé introduz ao leitor o seu produto ou servico como a
solucdo para seus dilemas. E importante ressaltar as vantagens, singularidades e proveitos,
de modo a eliminar qualquer ddvida que possa pairar sobre o fato de ser exatamente isso que

o cliente buscava.

Outra ferramenta de marketing como framework é o FAB, abreviacdo para Funcbes
ou Caracteristicas (Features), Vantagens (Advantages) e Beneficios (Benefits), configura-se
como um esquema conceitual que se propGe a orientar a comunicagéo persuasiva de produtos
e servicos. (LACERDA, 2023). Esse arcabougo preconiza que vocé deve expor de maneira
criteriosa as caracteristicas inerentes ao seu produto ou servicgo, enfatizando as vantagens
que ele proporciona e, posteriormente, evidenciando de que forma esses beneficios

influenciam positivamente a vida do leitor.

Lacerda (2023), Ao empregar o FAB, é possivel apresentar uma perspectiva
abrangente, na qual as fun¢Bes ou caracteristicas destacam os atributos intrinsecos ao
produto ou servico, as vantagens realcam as melhorias ou diferenciais que o consumidor
obtém ao adquiri-lo e, por fim, os beneficios delineiam 0s impactos positivos e as
transformacdes que a experiéncia do cliente alcangara ao fazer uso daquilo que lhe €

oferecido.

Ele ainda acrescenta que, compreender e aplicar esse framework de forma eficiente
viabiliza uma comunicacéo eficaz, em que as informacdes fornecidas sdo estruturadas de
modo a persuadir e convencer o leitor, despertando o interesse, gerando engajamento e, em

altima instancia, conduzindo a a¢do desejada.
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Figura 6 — Framework FAB

FEATURE | ADVANTAGE | BENEFIT

FUNGCOES VANTAGENS BENEFICIOS

Aborde os fatores acima em sua redagao Gl
ALASKA

Fonte: Lacerda (2023)

Ainda é apresentado por Lacerda (2023) o BAB (Antes, depois, ponte) O framework
BAB de copywriting, originado do acrdnimo Antes, Depois e Ponte, constitui- se em uma

estratégia que visa otimizar a persuasao e a efetividade na comunicacéo escrita. (LACERDA,
2023).

A esséncia desse framework citado por Fahy e Jobber (2019), reside na habilidade
de, primeiramente, identificar as circunstancias prévias do leitor, seja na forma de problemas
ou angustias. Com base nessa compreensdo, o redator é capaz de, em seguida, oferecer uma
solucdo que alivie essas dificuldades e conduza o leitor a um estado de satisfacdo e bem-
estar.

No contexto da formulacdo de textos persuasivos, a etapa final consiste na criagdo
de uma ponte que conecte a solucdo proposta a intencdo de venda. Por meio da elaboragédo
de uma argumentagdo convincente, embasada em aspectos l6gicos, emocionais e racionais,
é possivel estimular o interesse e a confianga do leitor, culminando em uma acdo de

Esse framework encontra respaldo em estudos e praticas consagradas no campo do
copywriting, sendo uma ferramenta valiosa para o profissional que busca aprimorar suas
habilidades na arte da persuaséo textual (FAHY;JOBBER, 2019)
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Figura 7 — Framework BAB

BEFORE | AFTER | BRIDGE

DEPOIS

ALASKA

Fonte: Lacerda (2023)

Portanto, compreender e aplicar o framework BAB de copywriting proporciona uma
vantagem significativa na criacdo de mensagens persuasivas e impactantes. Ao adotar essa
abordagem estruturada, os redatores tém a capacidade de direcionar suas comunicagdes de
forma a identificar as necessidades do publico-alvo, oferecer solucgdes relevantes e, por fim,

conduzir a uma acao desejada.

Existem outros Frameworks como o P.A.S.T.O.R e o0 C.C.C, mas estes ndo sdo foco

desta pesquisa neste momento em virtude de ndo serem utilizados pela marca da pesquisa.

No proximo topico, serd explorado o marketing de conteudo, seré apresentado o seu

conteico, objetivo e importancia. Além de de dfinir como deve ser feito seu planejamento.
2.2 — Marketing de conteudo

As empresas que desejam fazer marketing devem aprofundar-se em mudangas que
direcionem seus negocios para cenarios horizontais, contemplando todos os tipos de
individuos e transportando a ideia de incluséo e socializacdo para o publico em seu entorno.

Isso se torna possivel através do marketing de contetido, sua importancia faz-se evidente em



vista da desconfianca dos consumidores perante as informag0es que lhes sdo apresentadas.

Segundo Kaotler (2017):

A midia social elimina barreiras geogréaficas e demograficas, permitindo as

pessoas se conectarem e se comunicarem, e, as empresas, inovar por meio
da colaboragdo. Os consumidores estdo adotando uma orientacdo mais
horizontal. Desconfiam cada vez mais da comunicacdo de marketing das
marcas e preferem confiar no circulo social (amigos, familia, fas e
seguidores).

Esse segmento do marketing digital é essencial para que empresas possam
permanecer engajadas no meio virtual. As métricas de engajamento, crescimento de rede
de clientes e potenciais clientes por conta da criacdo de conteldos de relevancia
fundamentam a utilizacdo do marketing de contetdo. Assis (2017) cita cinco motivos para

empresas investirem em marketing de contetdo.

e 1° Ele melhora o relacionamento com os clientes: Empresas que
consideram seus clientes e 0s priorizam sao bem-vistas na decisdo de compra

dos consumidores.

e 2°Permite presenga na vida do consumidor ndo somente no momento da
venda: Ter uma pré-venda e um p6s venda permite um vinculo entre o

consumidor e a empresa em que gera confianca e fidelidade.

e 3° Aprimora o rankeamento nas buscas do google: Através de contelidos
interessantes e que obtém inUmeros acessos a qualificacdo das buscas sera
favoravel a empresa, mantera a rota das pesquisas dos buscadores com a

marca sempre no topo.

e 4° Constroi embaixadores de marca: Este é o ponto em que o marketing de
conteido faz com o publico se torne embaixador e promova a marca do
produto que consome, defendendo, compartilhando experiéncia e indicando

a outras pessoas.

e 5% Aumenta as vendas da empresa: Até chegar aqui € uma longa caminhada,
contudo depois que os resultados de engajamento se apresentam os nimeros

de conversdo em vendas aumenta.
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Empreendedores digitais podem fazer um bom marketing de contetdo, para isso
deve-se fazer um planejamento com metas definidas, com os recursos e as ferramentas

certas, apenas assim pode-se alcancgar inimeros e variados publicos de interesse.

Segundo Kotler (2017) existem oito passos obrigatdrios para se obter uma estratégia
de campanha de marketing de conteldo organizada, estes oito passos sdo:

Quadro 8 — Os oito passos para uma campanha de marketing de contetido

ETAPA O QUE DEVE SER FEITO?

1. Definigéo de O passo inicial consiste em estabelecer os
objetivos propositos do contelido a ser produzido.

2. Mapeamento E essencial conhecer o publico-alvo ao
de audiéncia qual se destina a escrita. O conteido ndo

serd relevante para todas as pessoas e até
mesmo a maneira como é apresentado
afeta a forma como é recebido pelos
consumidores.

3. Concepgao e Nessa etapa, dedica-se a pesquisa dos
planejamento temas, formatos e abordagens para a
de contetdo criacdo do conteldo.

4. Criagéo de Inicialmente deve-se indicar quem sera
contetdo responsavel pela producdo do conteddo.

Os canais precisam ser constantemente
atualizados com conteldo novo para
garantir que a empresa permaneca
relevante para seus clientes.

5. Distribuicéo de No ambiente digital, caso possua um canal
conteudo préprio, como um site ou redes sociais, a

empresa deve utiliza-los para disseminar o
conteddo.

6. Ampliacdo de A amplificacdo do conteldo pode ter um
conteudo impacto significativo e permitir que a

empresa alcance resultados de forma mais
agil.

7. Avaliacdo do E essencial avaliar se a estratégia adotada
marketing de alcancou  0s  objetivos  definidos
contetdo anteriormente, porém, nao se limitando a

isso. E recomendavel acompanhar o
desempenho do conteudo.

8. Melhoramento Avaliar o desempenho possibilita analisar
do marketing e identificar ~ oportunidades de
de conteado aprimoramento, e essa analise deve ser

realizada regularmente.

Fonte: Adaptado de Unboxing the digital (2020)
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Ao longo dos passos mencionados anteriormente, foi ressaltada a importancia de
definir os objetivos do contetdo, conhecer o publico-alvo, pesquisar temas e formatos
adequados, selecionar os canais de divulgacdo e acompanhar o desempenho do conteudo.
Essas etapas sdo fundamentais para o sucesso de uma estratégia de producéo e divulgacao
de contetido. Além disso, € essencial avaliar se a estratégia adotada cumpriu os objetivos
previamente definidos e realizar analises periddicas do desempenho do contetdo. Isso
permite identificar oportunidades de melhoria e fazer ajustes necessarios para alcancar

resultados mais efetivos.

A amplificagdo do contetdo também foi mencionada como uma prética relevante
para potencializar sua divulgacdo e obter resultados mais rapidos. Utilizar canais préprios,
como um site ou redes sociais, proporciona controle sobre o espaco utilizado, mas é
importante ter em mente que essa presenca digital requer trabalho constante e gestdo
adequada. No final do processo, a analise do desempenho permite identificar insights
valiosos para 0 aprimoramento continuo da estratégia de producio de contetido. E por meio
dessa avaliacdo que € possivel otimizar a eficacia das acdes, identificar pontos de melhoria

e tomar decisdes embasadas para o futuro.

Em suma, produzir e divulgar contetdo de forma estratégica envolve uma serie de
etapas, desde a defini¢do dos objetivos até a analise e otimizacdo do desempenho. Ao seguir
essas praticas, € possivel alcancar resultados significativos, garantindo que o contetdo seja
relevante, impactante e atinja o publico-alvo de forma efetiva.

No proximo topico, sera explorado o dropshipping, sera apresentado o

funcionamento do modelo, suas vantagens e estratégias para alcangar o sucesso nesse campo.

2.3— DROPSHIPPING

Uma nova geracao de empreendedores esta migrando para alternativas de negdcios
que explorem as vantagens e solugdes do mercado digital. Estes empreendedores estdo
investindo no modelo chamado de Dropshipping, a seguir sera apresentado o conceito acerca
desse modelo, como ele funciona, quais sdo suas vantagens e dificuldades enfrentadas pelas
empresas que o adotam e como as empresas de dropshipping tem utilizado as redes sociais.

O dropshipping € um modelo de negdcio no comércio eletrénico que tem se
destacado nos ultimos anos. Nesse modelo, os empreendedores atuam como intermediarios

entre os fornecedores e os clientes, sem a necessidade de manter um estoque fisico.
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(MARTINS, 2020). Segundo Aguiar (2015) quando um cliente realiza uma compra na loja
virtual, o empreendedor repassa o pedido e as informacGes para o fornecedor, que sera
responsavel por embalar e enviar o produto diretamente ao cliente.

No contexto brasileiro, o setor de dropshipping tem experimentado um crescimento
significativo. Conforme dados divulgados pela Associacdo Brasileira de Comércio
Eletrénico (Abcomm), Ribeiro e Associacdo Brasileirade Comeércio Eletrénico (Abcomm),
(2021), estima-se que o setor do comércio eletronico tenha conquistado cerca de 4 milhdes
de novos clientes no territorio brasileiro. No més de abril, as vendas online apresentaram um
aumento de 30% em relagéo ao més anterior.

Uma pesquisa realizada pelo Movimento Compre&Confie em parceria com a
Associacdo Brasileira de Comércio Eletronico (ABComm) revelou que o e-commerce
brasileiro obteve um crescimento de 56,8% no faturamento durante 0s oito primeiros meses
de 2020, em comparagdo com o mesmo periodo do ano anterior.

Dentre as categorias analisadas, destacaram-se trés com as maiores variacOes de
crescimento. A categoria de Beleza e Perfumaria registrou um aumento expressivo de
107,4%, alcancando um faturamento de R$ 2,11 bilhGes no periodo analisado. Em seguida,
a categoria de Mdveis apresentou um crescimento de 94,4%, com um faturamento de R$
2,51 bilhdes. Por fim, a categoria de Eletroportateis obteve um crescimento de 85,7%,

totalizando um faturamento de R$ 1,02 bilhdes.

E ressaltado que empresas com atuacio restrita ao ambiente fisico estdo em uma
situacdo desfavoravel e enfrentam sérios riscos de sobrevivéncia. Diante disso, Ribeiro
(2021) lembra que deve ser enfatizado a importancia de buscar uma presenca digital efetiva,
mencionando que é possivel iniciar a venda online de maneira rapida e simples, sem
necessidade de grandes investimentos.

Conforme o0s numeros revelados, o faturamento do e-commerce brasileiro
ultrapassou a expressiva marca de R$ 41,92 bilhdes, demonstrando a relevancia do comércio
eletrdnico como uma poderosa alternativa para a atividade econémica no pais. (RIBEIRO e
Associacao Brasileira de Comeércio Eletronico (Abcomm), 2021)

Além do baixo investimento inicial, o modelo de dropshipping oferece outras
vantagens significativas. A ampla variedade de produtos disponiveis para comercializa¢do
é uma delas. Os empreendedores tém a possibilidade de selecionar produtos de diferentes
fornecedores, ampliando assim a diversidade de seu catalogo e atendendo a diferentes
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demandas dos clientes (SHOPIFY, 2023).

Outra vantagem ¢ a flexibilidade de gerenciamento. Como nédo é necessario lidar
comestoque fisico, os empreendedores podem focar em outras atividades estratégicas, como
marketing, atendimento ao cliente e aprimoramento da experiéncia de compra. Além de
desenvolvimento de parcerias e analise de vendas. Isso permite uma maior agilidade na
adaptacdo as mudancas do mercado, garantindo que a empresa esteja sempre alinhada com
as demandas e tendéncias (E. CARLOS, 2023).

Segundo Hawlader (2021), porém, é importante mencionar também as dificuldades
enfrentadas pelas empresas que adotam o0 modelo de dropshipping. Uma das principais € a
dependéncia de fornecedores. Devido o ndo contato direto com o fornecedor e verificacao
da qualidade do servico prestado pelos fornecedores pode ocorrer problemas logisticos, de
divergéncia de produtos, produtos danificados ou ndo entrega, e como séo fundamentais para
a satisfacdo do cliente final, estes problemas como atrasos na entrega, produtos danificados
ou falta de disponibilidade podem afetar negativamente a reputacdo do empreendedor e

comprometer a relacdo de confianca com os clientes (E. CARLQOS, 2023).

Além disso, a competicdo no mercado de dropshipping pode ser intensa, uma vez
que € um modelo acessivel e atrativo para muitos empreendedores e possui redu¢do de custos
operacionais (eliminam despesas relacionadas ao armazenamento, embalagem e envio dos
produtos). O autor evidencia que isso exige que as empresas se destaquem por meio de
estratégias de marketing eficazes, atendimento ao cliente excepcional e selecdo criteriosa
de fornecedores confidveis. A construcdo de uma marca sélida e a oferta de valor agregado
sdo fundamentais para se destacar em um mercado competitivo (E, CARLOS,
2023),(HAWLADER, 2021).

Empreendedores que adotam esse modelo de negdcios se tornam “intermediadores”
entre os fornecedores e os clientes finais, seu lucro se baseia na diferenca de preco do
fabricante para margem de lucro mais acréscimo de custos para o cliente final. Para
Hawlader (2021) Os negocios ndo possuem estoque e podem escolher entre milhares de
fornecedores globais para atender a demandas de consumidores em diversas categorias de
compras. Sao variadas categorias de produtos, e hoje existe ha possibilidade de negociar com
fornecedores nacionais com prego competitivo de mercado, ou fazer parceria com outras
lojas fisicas ou sites de e-commerce. Essa variedade de produtos contribui para atragéo e
retencdo de clientes, pois permite uma oferta mais abrangente e segmentada (E. CARLOS,
2023).
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Em resumo, o dropshipping oferece vantagens significativas para as empresas,
como reducdo de custos operacionais, ampla variedade de produtos e flexibilidade de
gerenciamento. No entanto, € importante enfrentar as dificuldades inerentes ao modelo,
como a dependéncia de fornecedores e a competicdo acirrada. Com estratégias adequadas,

as empresas podem aproveitar ao maximo os beneficios.

Essas pesquisas constituiram a fundamentacéo para a elaboracao dos instrumentos
de investigacdo empregados nesta pesquisa, 0s quais serdo enfocados na sec¢ao subsequente.
As referidas investigacfes forneceram a base tedrica necessaria para embasar a selegdo e
desenvolvimento dos meios de coleta de dados utilizados neste estudo, os quais serdo

minuciosamente abordados na secéo a seguir.
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3- METODOLOGIA:

Esta investigacdo pode ser categorizada como uma pesquisa documental, uma
vez que se propde a descrever o comportamento dos consumidores mediante a interacdo com
as estratégias de marketing de conteido promovidas pela Black Box atuante no segmento
de dropshipping por meio de suas redes sociais. Para cumprir seu objetivo, adotou-se 0
método de estudo de caso, sendo selecionada a loja da marca Black Box como caso de
estudo. A Black Box é uma loja virtual que oferece uma ampla gama de produtos, incluindo
bolsas, mochilas, artigos de couro, produtos para cuidados pessoais (como skincare,
maquiagem, beleza e saude), itens de informatica e eletrénicos, artigos para casa e
decoracdo, equipamentos fitness, joias (como semijoias e bijuterias) e eletrodomésticos.
Vale ressaltar que a Black Box esta em um estagio de expansdo multinacional, atuando no
presente momento em todo o territério brasileiro. Foram realizadas a coleta de dados
primarios quantitativos e qualitativos. Para a obtencdo dos dados primarios, os sujeitos da
pesquisa foram os potenciais consumidores do varejo nas categorias mencionadas, bem
como os consumidores finais cadastrados em sistemas de registro de informagdes (como
formularios decadastro), que incluiam dados como e-mail, telefone, endereco e informacdes
pessoais. A coleta de dados junto aos potenciais clientes foi baseada em insights
provenientes das principais redes sociais utilizadas, tais como Instagram, Youtube,
WhatsApp e Facebook. Esses insights compreendiam métricas como impressoes, interacdes,
nUmero de usudrios ativos, curtidas, compartilhamentos, comentarios, cliques em péaginas,
conversdes por acao, registro de dados no site e envio de mensagens diretas pelo WhatsApp.
Ao desenvolver a coleta de dados, foram considerados conceitos fundamentais, como a
nocéo de impressao no contexto do copywriting para a geracao de leads, conforme abordado
por Xueying Zhang (2022). Além disso, foram levados em conta o perfil das redes sociais,
0s tipos de conteudo utilizados e os objetivos das empresas, conforme descritos por Soares
(2018). Adicionalmente, foram exploradas as ferramentas mencionadas anteriormente nas
principais redes sociais, como Instagram, Facebook, WhatsApp e Youtube. Para embasar a
producdo de marketing de conteddo, foram utilizados os frameworks e estratégias de
marketing propostos por Fahy e Jobber (2019) e Lacerda (2023). Esses referenciais tedricos
forneceram um arcabouco solido para a conducdo da pesquisa e aanalise dos dados
coletados.

Para a coleta de dados junto aos consumidores finais nas categorias previamente
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mencionadas, foram consideradas as informacdes geradas pelos relatorios de analise da
plataforma Shopify dentre agosto de 2022 e maio de 2023. Esses relatdrios apresentavam
métricas de desempenho dos canais de marketing, tais como vendas, sessdes, pedidos, taxa
de conversdo, valor médio do pedido e nimero de novos clientes. Além disso, foram
utilizados dados provenientes das campanhas digitais do Google Ads, veiculadas no

Youtube e na pesquisa do Google.

Esses dados incluiam informacdes sobre orcamento, status das campanhas,
numero de cliques, custo, impressdes, CTR (taxa de cliques), CPC médio (custo por clique),

conversdes e custo por conversao.

Outra fonte de dados importante foi 0 Meta Business Suit, que forneceu métricas
de desempenho relevantes de agosto de 2022 a maio de 2023. Essas métricas abrangiam
informagdes como o nimero de curtidas, compartilhamentos e comentarios por post nas
plataformas Facebook e Instagram. Além disso, foram analisados dados sobre o alcance do
publico-alvo, incluindo informacdes sobre contas alcancadas, tendéncias e caracteristicas
demogréficas do puablico. Também foram consideradas métricas relacionadas ao
crescimento do numero de seguidores e curtidas na pagina do Instagram, bem como o
impacto dessas interacdes na geracao de conversfes ao longo do periodo analisado na loja
virtual.

A utilizacdo dessas diversas fontes de informacgfes possibilitou uma analise
abrangente do desempenho das estratégias de marketing e dos resultados alcancados pela
loja virtual. Esses dados foram de suma importancia para a compreensdo do comportamento
dos consumidores e a avaliacdo do impacto das acbes de marketing nas vendas e no
crescimento do empreendimento. A manipulacdo dos dados coletados foi realizada por meio
das ferramentas Microsoft Office Excel, Power Bl e Google Analytics. Os graficos
elaborados pelo pesquisador basearam-se nos resultados e nas variaveis identificadas em
pesquisas conduzidas por Fahy e Jobber (2019) e Lacerda (2013).

A coleta dos dados foi realizada por meio de uma amostra representativa
composta por 1,71 milhdes de usuarios, sendo que mais de 200 mil desses usuarios foram
diretamente alcancados pelas estratégias de amostragem. Para a selecdo dos participantes,
foram adotadas técnicas como amostragem estratificada, que divide a popula¢édo em grupos
menores ndo sobrepostos que representam a totalidade da populacdo; amostragem por
clusters, que seleciona participantes de forma aleatéria quando eles estdo geograficamente
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dispersos; e amostragem sistematica, na qual as pessoas sdo escolhidas com base em suas
classificacdes e rankings em determinada funcéo.

Essas técnicas foram aplicadas com o objetivo de garantir a representatividade
dos dados coletados e permitir generalizagdes adequadas para a populagdo em estudo. Essas
metodologias de amostragem foram fundamentais para garantir a confiabilidade e avalidade
dos resultados obtidos na pesquisa (QUESTIONPRO, 2023).

A utilizacdo dessas ferramentas e técnicas metodologicas sofisticadas demonstra
o rigor cientifico empregado no estudo e a busca por uma andalise completa e precisa dos
dados. Essa abordagem metodoldgica soélida e embasada em referéncias conceituadas
contribui para a robustez e a confiabilidade dos resultados obtidos, bem como para a
contribuicdo do estudo para 0 avanco do conhecimento na area do marketing digital e do
comportamento do consumidor. Esses dados foram direcionados para potenciais
consumidores localizados predominantemente no territério brasileiro. No entanto,
considerando que o objeto de estudo é uma empresa de comércio eletrdnico, a pesquisa
também abrangeu outras regides e paises, como cidades e estados nos Estados Unidos,
Canada, China e Irlanda, embora com uma representatividade relativamente baixa na
amostra, sendo de aproximadamente 30,08% . Esse método de coleta de dados teve como
objetivo mapear as preferéncias do publico-alvo em relacéo ao uso das redes sociais e obter
informacdes que orientem a formulacdo de um plano de marketing de conteido capaz de
contribuir para o crescimento do negdcio analisado.

No que diz respeito ao procedimento de analise dos dados, foi adotada uma
abordagem quantitativa para manipular os resultados das métricas, apresentados por meiode
graficos com legendas, e uma abordagem qualitativa para examina-los a luz do referencial
tedrico estabelecido. Além disso, as propor¢des de engajamento de marca e os resultados de
conversdo foram analisados também de forma qualitativa. Essa abordagem combinada
permitiu uma compreensdo mais aprofundada dos dados coletados, enriquecendo a
interpretacdo e a andlise dos resultados obtidos.

Os dados foram coletados ao longo de um periodo compreendido entre 12 de
agosto de 2022 e 12 de junho de 2023. Essa escolha de tempo foi determinada com o intuito
de abranger um periodo representativo e relevante para a analise do comportamento dos
consumidores e o desempenho das estratégias de marketing implementadas. Dessa forma,
foi possivel capturar informagdes consistentes e atuais, contribuindo para a validade e a

atualidade dos resultados obtidos no estudo.
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A adocdo de uma metodologia robusta e cuidadosamente planejada, aliada a
utilizacdo de técnicas de andlise de dados adequadas, fortalece a credibilidade e a
confiabilidade da pesquisa. Essa abordagem metodoldgica estruturada e embasada em
referéncias académicas contribui para a consisténcia e a solidez do estudo, bem como

para a relevancia das conclusdes alcancadas.
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4 — ANALISE DE DADOS:

4.1 Descri¢cdo da Empresa

A empresa Black Box opera no setor de comércio varejista, seu site:
www.blackboxstore.shop, oferece uma ampla variedade de produtos que abrangem bolsas,
mochilas, artigos de couro, itens de cuidados pessoais (incluindo skincare, maquiagem,
beleza e saude), dispositivos eletronicos, acessorios para casa e decoracdo, equipamentos
fitness, joias (incluindo semijoias e bijuterias) e eletrodomésticos. Seu objetivo é fornecer
produtos que se destacam pelapraticidade, leveza, identidade icOnica e qualidade

excepcional.

No segmento de bolsas e mochilas, a empresa Black Box possui uma ampla
gama de opcdes direcionadas tanto para o publico masculino quanto para o feminino. Essa
diversidade se estende a diferentes estilos e modelos, abrangendo uma variedade de
materiais que vao desde o couro sintético (PU) até o couro genuino de alta qualidade. No
ramo da beleza e skincare, a empresa oferece uma sele¢do abrangente de produtos para
cuidados com a pele, cabelos, tratamentos rejuvenescedores, recuperacdo da salde,
medicamentos e séruns faciais. Além disso, sua linha de produtos inclui uma variedade de
eletroportateis, dispositivos de informatica e itens para cuidados domésticos e decoracéo.
Recentemente, a empresa expandiu suas operacgdes para incluir a venda de eletrodomésticos

de pequeno porte, como robos e limpadores de janelas.

A diversificagdo dos produtos oferecidos pela empresa Black Box reflete sua
buscapor atender as necessidades e preferéncias do consumidor contemporaneo. A variedade
de segmentos e categorias de produtos permite que a empresa atinja diferentes pablicos-alvo,
ao mesmo tempo em que oferece opg¢des que combinam funcionalidade, estilo e
durabilidade. Com uma abordagem orientada pela qualidade e inovacéo, a empresa busca
estabelecer-se como uma referéncia no mercado, proporcionando aos clientes uma
experiéncia de compra satisfatoria e produtos que atendam as suas expectativas.

Ao oferecer uma ampla gama de produtos e segmentar seu publico-alvo de
maneira eficiente, a empresa Black Box demonstra sua adaptabilidade e capacidade de se
adequaras demandas em constante evolucdo do mercado. Essa estratégia de negocios visa
fortalecer sua posi¢cdo competitiva e impulsionar o crescimento e o reconhecimento da

marca.
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No segmento de equipamentos fitness, a empresa Black Box se destaca pela
diversidade e amplitude de sua linha de produtos, representando o primeiro setor explorado
pela marca em sua estratégia de campanha publicitaria digital. No que se refere as semijoias
e bijuterias, a empresa concentra seus esfor¢os na oferta de reldgios, pulseiras e pecas

confeccionadas com materiais como rodio, zircénia cubica e prata 925.

A empresa opera como intermediaria e facilitadora nas entregas de produtos em
escala global, oferecendo solucbes diversificadas para atender a uma ampla gama de
publicos em qualquer localidade. Além disso, a empresa busca manter pregos acessiveis e
um padrdo de atendimento ao cliente de alta qualidade, disponivel 24 horas por dia, 7 dias

por semana, durante todo o processo de compra, entrega e suporte pés-venda.

Por meio de uma metodologia administrativa alinhada, a empresa Black Box
adota estratégias que permitem a exploracdo de métodos inovadores e pouco testados,
colaborados pelo beneficio dado pelo modelo de dropshipping através da minimizacéo dos
riscos financeiros associados a manutencdo de lojas fisicas e a dependéncia de estogues.
Embora seja perceptivel que o mercado esteja saturado de empreendedores que enfrentam
dificuldades ao ingressar nesse setor, a empresa demonstra determinagdo em modificar um
segmento que representa um marco para o mercado digital. Seu objetivo é alcancar um

crescimento exponencial e expandir-se em ambito internacional.

Nesse contexto, observa-se também uma mudanca significativa no perfil dos
consumidores, que antes eram predominantemente pouco exigentes. Atualmente, séo eles
que direcionam as estratégias das empresas. Diante disso, a Black Box mostra interesse em
ouvir e aprimorar suas praticas de marketing, adotando uma abordagem equilibrada entre
agressividade e moderacdo. A empresa busca constantemente criar, inovar e assumir riscos
em suas campanhas digitais, a fim de encontrar o ponto ideal que desperte o interesse dos

usuarios e gere conversdes de vendas.

Nesse sentido, a empresa Black Box encontra satisfagdo em seu
empreendimento, em sua capacidade de gerar criatividade, superar obstaculos e oferecer
solugdes praticas.

Embora esteja sediada na cidade de Campina Grande, PB, a empresa opera de

forma exclusivamente online, acompanhando a evolucdo do mercado digital tanto no Brasil
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quanto no cenario internacional. Essa abordagem visa atender a demanda por um processo
de compra mais agil, eliminando a necessidade de deslocamento fisico até uma loja,
estacionamento e interrupcdo das atividades diarias. Por meio dessa estratégia, os clientes
economizam tempo, obtém maior agilidade em efetuar compras, enquanto o empreendedor

desfruta da conveniéncia de gerenciar a empresa de qualquer lugar do mundo.

A Black Box tem como um de seus principais objetivos estender sua atuacao a
todo o territorio brasileiro, aproveitando as oportunidades oferecidas pelo marketing digital
e pela loja online para alcangcar uma ampla cobertura a um custo comparativamente baixo
em relacdo a abertura de lojas fisicas em todo o pais. No entanto, sua ambicao nao se limita
ao Brasil, pois ha planos de expansdo para outros continentes e mercados emergentes que
atendam as necessidades especificas do segmento. A empresa encontra-se atualmente em um
estadgio de reconstrucdo, concentrando-se na aprimoracdo do seu site de vendas, das
plataformas de redes sociais e no desenvolvimento de um aplicativo para compras online,
previsto para ser langado no segundo semestre de 2023. No momento, a equipe executiva
da empresa é composta por um unico profissional. Contudo, devido ao crescimento da
demanda, ha planos para a contratacdo inicial de um funcionario, cuja responsabilidade sera
controlar os pedidos junto aos fornecedores e coordenar as entregas aos clientes. Essa
estratégia visa evitar possiveis atrasos nas entregas. Com o decorrer do tempo e 0 aumento
da demanda, novas contratacfes serdo consideradas, sempre levando em consideracao o
crescimento da demanda, as obrigacGes contabeis e fiscais, bem como oaumento da

lucratividade.

A empresa tem como objetivo principal atuar em um publico-alvo diversificado,
considerando também a possibilidade de segmentar por categorias quando houver demanda
por parte de outros publicos interessados em adquirir produtos da loja para uso pessoal ou
revenda. Dentre os pontos fortes da empresa, destacam-se: o0 baixo investimento inicial
necessario para estabelecer o negocio online, em comparacao aos altos custos envolvidos
na abertura de uma loja fisica; a auséncia da necessidade de contratagdo inicial de
funcionarios; a ndo obrigatoriedade de manter estoques, uma vez que as vendas Sao
realizadas e enviados os pedidos direto aos fornecedores; a reducdo dos custos relacionados
as instalacdes fisicas, em virtude do modelo de negocio online, que proporciona maior
liberdade geogréfica; além disso, 0 modelo de negdcio dropshiping permite que a logistica

seja administrada pelos fornecedores, o que contribui para a diminui¢do dos custos.
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Identificam-se como aspectos desfavordveis da empresa a falta de controle
logistico exercido pelo empreendedor, que repousa integralmente sobre seus fornecedores,
assim como a dependéncia total do engajamento e resultados expressivos de campanhas
digitais de conversdo para gerar leads e direcionar trafego ao site de vendas. Por outro lado,
vislumbram-se oportunidades promissoras para a empresa, como o crescimento do mercado
de produtos simples e acessiveis tanto no Brasil quanto no cenario global, a possibilidade de
alcancar todo o territério nacional, bem como o baixo custo inicial proporcionado pelas redes
sociais para a divulgacdo da loja e de seus produtos. E importante mencionar que o
empreendedor acumula mais de uma década de experiéncia no atendimento ao cliente, o que

pode ser considerado igualmente como uma vantagem significativa da empresa.

Como desafios para a empresa, destacam-se o cenario politico e econémico
permeado por incertezas no Brasil, 0s concorrentes ja estabelecidos no mercado devido a
sua expertise no setor, 0 aumento consideravel das tarifas alfandegéarias no pais, o que pode
impactar o consumo de outros produtos necessarios ao consumidor, bem como o incremento
nos custos decorrente da flutuacao das cotacdes do dolar ou yuan, resultando em um possivel
aumento do custo final do produto, além dos impostos elevados que incidem sobre o valor
total, podendo reduzir a margem de lucro. A proposta das redes sociais para a Black Box
transcende a mera divulgacdo da marca, buscando conectar pessoas em todo o mundo. A
empresa tem a intencdo de utilizar o YouTube como plataforma para produzir conteddo

relevante e impactante, gerador de ideias criativas e produtos icénicos.

A utilizacdo do Instagram servira, para divulgacdo da loja e de seus produtos,
mesclando com conteldo que gere engajamento, aumente a expectativa de felicidade dos
clientes e forneca informacgdes que tenham sentido educativo sobre as areas que atua a
empresa. O foco da Black Box é a disseminagdo de um conteido gerador de possibilidades
e criatividade que interaja com seus clientes. O slogan da marca descreve bem sua proposta

de valor: “Rapido e seguro”

4.2 Descricdo do uso das redes sociais e dos marketing de contetdo
pela Black Box:

Neste segmento da pesquisa, serdo expostos os dados coligidos que retratam o

perfil e comportamento dos consumidores em potencial perante as plataformas sociais de
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maior relevancia para empresa estudada, como Instagram, Facebook, Youtube e WhatsApp.
E importante salientar que o comportamento de interagdo dos usuarios varia em maior ou
menor grau, uma vez que foramempregues estratégias métricas para ampliar o alcance do
publico por meio do Meta Business e do Google Ads (YouTube). Dessa forma, algumas
publicacbes obtiveram maior interacdo em detrimento de outras, o que pode ser explicado
pelo tipo de gatilho utilizado, horério de publicacdo e a propria rede social utilizada. E
relevante destacar que os dados referentes a publicacdes, Reels e Stories sdo compartilhados
entre 0 Instagram e o Facebook.O WhatsApp, embora possua semelhangas em alguns
aspectos, contém informacdes adicionais sobre postagens. J& o YouTube estd focado,
principalmente, em campanhas publicitarias. Nesta analise, sera devidamente examinada a
resposta direta e indireta dos consumidores em relacdo aos contetidos veiculados,
englobando postagens, Stories, campanhas de e-mail marketing, videos publicitarios e
paginas corporativas. Através dessas informacdes, sera possivel compreender mais
profundamente o impacto dessas estratégias nos usuarios, bem como a eficacia das diferentes

abordagens utilizadas nas plataformas sociais em questao.

O quadro 8 revela os teores compartilhados na plataforma Instagram durante o
intervalo temporal que compreendeu agosto de 2022 até maio de 2023. No mencionado
quadro sdo apresentadas as seguintes categorias: Publicacdo, Reels ou Storie, o catalisador
mercadologico empregado, a data de divulgacdo e a acdo almejada. Foi empreendido o
processo de coleta e selecdo de 39 publicacdes da reconhecida marca Black Box, das quais
foram eleitos 22 Stories, 13 posts e 5 Reels, segundo os critérios avaliativos embasados em

"Perspicécia, fator desencadeante de interesse e envolvimento com a marca”.

No tdpico a seguir sera destacado os conteildos e métricas alcangas pelo Facebok

e Instagram entre agosto de 2022 e junho de 2023.

4.2.2 — Analise do marketing de contetdo do Facebook e Instagram de agosto de
2022 a junho de 2023.

Quadro 9 — Contetido postados no Facebook Instagram entre 27/08/2022 e 22/05/2023

Categoria Titulo Gatilho Data de postagem
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Storie Semana de ofertas "+Frete gratis" 27/08/2022 Compra
Post Festival de Eu fluo em smt"onla com 27/08/2022 Compra
descontos as ofertas Black
Post Novidade "Ofertas de tirar o félego™" 28/08/022 Compra
. . "Acordar para a .
Storie Black Ligando vida/Continuar dormindo" 28/08/022 gerar curtidas
Quer saber os melhores
Post Linha de tratamento produtos de tratamento 28/08/2022 Compartllhe com um
para pele amigo
antienvelhecimento?
Storie Novidades "Com acido feralico" 29/08/2022 compra
Storie Opinido de cliente "Excelentes resultados” 29/08/2022 Reconr:ﬁglrrg]aento de
"Boas manhas s6
Post Bom dia comegam depois de um 29/08/2022 Marque um amigo
bom café!"
s "Conseguir produtos
Post Hoje ¢ I?'a de incriveis nunca foi tdo 30/08/2022 Compra
promogao facilI"
"Cuide da sua salde;
Respeite seu tempo; Nao
Storie Terca s pompare; Organize sua 30/08/2022 Confianga
rotina; Faca algo que
goste; Cuide mais de
vocé;
Storie I§ap0m| S,e rum com "Expresse sua beleza" 31/08/2022 Compra
Acido ferulico
Storie Xiomi Mi 7 "Em breve" 02/09/2022 Apresentagdo de
produto novo
Storie [(apoml S,e rum com o melPor sérum do 05/09/2022 Compra
Acido feralico mundo
Reels Ser_um facial multi- O melltjor sérum do 05/09/2022 Compra
efeito mundo
Storie Setembro Fitness um rT!:es inteiro de 06/09/2022 Compra
ofertas
Storie Em _breve teremos AC.O rrlpanhe NOSSOS 08/09/2022 Engajamento do site
novidades stories
Storie [(apoml S,e fum com (Apenas foto do produto) 09/09/2022 Manter na memoria
Acido feralico 0 produto
Sérum facial multi- "0 melhor sérum do
Reels efeito (2° parte da " 12/09/2022 Compra
mundo
campanha)
Storie Fita magica "De 69,90 por 49,90" 14/09/2022 Compra
"Os descontos continuam!
Hoje temos produtos
Oferta tempo Unicos e sorteios :
Post limitado Black Box | imperdiveis. N&o perca a 20/09/2022 Marque um amigo
noite de descontos e
ofertas!"
Reels Opinido de cliente ACId0~S Eoderosos, maior 06/10/2022 Reconhecimento de
absorcéo marca
Frete gratis para “Ndo importa onde voce Conheca nossos
Post g P mora n6s chegamos até 19/10/2022 ¢

todo o Brasil

voce"

beneficios




Frete gratis para

"N4o importa onde vocé
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Conheca nossos

Storie todo o Brasil morflunos chegamos até 19/10/2022 benoficios
vocé
Ganhe Ingressos de "Vocé ndo vai querer Conheca nossos
Post cinema em dobro N . 20/10/2022 can
A perder esta chance, vai? beneficios
todo més
Ganhe Ingressos de | "Quanto mais vezes Conheca Nossos
Storie cinema em dobro comprar, mais chances 20/10/2022 Gan
o . " beneficios
todo més tera de ganhar
Skin care: 3 "Quem ndo ama cuidar da
Post produtinhos que eu ole?" 22/10/2022 Gerar conteldo
amo & indico pele:
Rodada de "Navegue em outra
Storie descontos: dculos de di 9 i 24/01/2023 Compra
gy imenséao
musica
"SUDEre SUas Reconhecimento de
Storie Video sobre o site pere suas 11/04/2023 marca + Divulgagéo
expectativas .
do site de vendas
Storie Bom dia "Confie na sua jornada" 13/04/2023 Interaga9 como
usudrio
Storie Qual vocé mais Frete gra}'tls ou presente 14/04/2023 Conhecimento dos
gosta? surpresa? desejos do publico
"Prepare-se para elevar o
Post Dicas Fitness: seu cond|0|0n§mento 19/05/2023 Gerar conteldo
Modele seu corpo fisico e conquistar o
corpo dos sonhos! "
Chamar atencéo para
Storie Motivagdo Fitness "Para esmagar a preguica" 19/05/2023 as préximas
publicagdes
Reels Rodada de descontos | "por 1 hora, 45% off" 19/05/2023 Compra
"Agora é a sua vez!
. Comente sua musica
Se sua vida fosse favorita e compartilhe
Post uma nusica, qual P 20/05/2023 Gerar comentarios
seria? €onosco 0s sentimentos e
' as memorias que ela
desperta em vocé. "
Se sua vida fosse
Storie uma mausica, qual "Comenta ai" 20/05/2023 Gerar comentarios
seria?
Prepare-se para uma
explosdo de descontos e
Post Sintonize Ofertas Is:urpresas incriveis! " e 20/05/2023 Compra
Black Box Corra para conferir as
ofertas antes que elas
esgotem!"
Storie Sintoniza 0 som la o | "Ofertas black 21/05/2023 Compra
domingéo exclusivas
"Descubra o segredo da
Beneficios da pele radiante com o ,
Post vitamina C Sérum Mabox Vitamina 22/05/2023 Gerar conteddo
C da BlackBox! "
"Sinénimo de pele
Storie Vitamina C aveludada, uniforme e 22/05/2023 Gerar conteido

iluminada"

Fonte: Meta Business Suit (2023)
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A andlise dos dados aqui apresentados revela de forma inequivoca que a
utilizacdo de "gatilhos” € uma estratégia para alcancar 0 engajamento da marca e a
valorizagdo de umproduto, sendo uma tentativa de manifestar o interesse pessoal, fazer com
que os usuarios detenham o desejo de aquisicdo e tenham acesso a contetdos relevantes, o
qual se converte em um fator determinante de interesse, desejo e acdo. Essa conclusédo se
alinha com embasamentos teodricos de renome, conforme expostos nas obras de Fahy e
Jobber (2019), Solomon (2016) e Lacerda (2023) Das treze publicacgdes realizadas no feed,
todas elas fizeram uso de frameworks, destacando-se especialmente os renomados B.A.B.,
A.l.D.A e P.A.S. Tal observacdo pode ser facilmente constatada na publicacdo veiculada no
dia 19 de maio de 2023, que abordava dicas de Fitness e apresentava o gatilho impactante
"Prepare-se para elevar o seu condicionamento fisico e conquistar o corpo dos sonhos!".
Nesse caso especifico, o framework AIDA foi aplicado com maestria.

Em relacdo aos Stories, dos vinte e dois selecionados, apenas a metade deles
utilizou frameworks. Cabe mencionar o exemplo do Storie divulgado em 30 de agosto de
2022, no qual o gatilho "Cuide da sua salde; Respeiteseu tempo; Nao se compare; Organize
sua rotina; Faca algo que goste; Cuide mais de vocé;" evidencia o emprego do framework
A.1.D.A, direcionado para a geracdo de confianca e com um link direto para a secao de
produtos fitness do website. Os outros onze Stories utilizaram estratégias persuasivas,
incentivo a acdo imediata de compra e constru¢do de memoria do produto. Quanto aos
Reels, todos os cinco empregaram frameworks, com destaque para o F.A.B., enfatizando
as funcdes, vantagens e beneficiosdo produto em questéo.

A seguir, apresenta-se a Tabela 1.0, contendo dados de curtidas, comentarios e
compartilhamentos realizados pelos usuarios impactados pelas postagens, Stories e Reels do
Instagram ao longo do mesmo periodo. Nessa tabela, é possivel avaliar ointeresse gerado
pelo pablico em relacdo as estratégias de marketing digital empregadas, tais como

frameworks, gatilhos e copywriting.

Tabela 1 - Insights das publicacdes, Stories e Reels do Instagram entre agosto de2022
e maio de 2023.
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Numeracéo da . Total de Total de
S Total de curtidas L .
publicacdo comentarios compartilhamentos
20 41 3 1
30 17 2 0
40 5 0 0
5o 29 5 0
6° 19 1 0
7° 7 5 2
8° 51 7 2
9 101 12 1
10° 26 2 0
11° 404 15 0
120 61 4 1
13° 110 6 2
14° 414 16 3
15° 14 1 0
16° 5 0 0
17° 16 1 0
18° 619 23 0
19° 18 10 1




20° 98 4 0
21° 229 21 1
22° 715 25 6
23° 133 17 1
24° 1400 68 10
25° 415 34 4
26° 64 6 0
27° 116 24 0
28° 144 1 0
29° 18 0 0
30° 18 4 0
31° 15 1 0
320 34 1 1
33° 19 4 0
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340 20 9 1
350 12 3 0
36° 70 3 0
370 110 14 0
380 22 1 0
390 10 0 0
Total 5629 353 37

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Na Tabela 1.0, que compreende o0s insights referentes as publica¢fes previamente
mencionadas, € possivel visualizar, em ordem cronoldgica, um total de 5629 curtidas, 353
comentarios e 37 compartilhamentos. Vale ressaltar que os registros que apresentaram maior
impacto foram os de ordem: 11°, 14°, 18°, 22°, 24° e 25°, os quais englobam um total de duas
postagens, dois Stories e dois Reels. Todos esses registros receberam mais de 400 curtidas,
sendo que dois deles despertaram particular atencéo e interesse. O 24° registro, intitulado
"Ganhe ingressos de cinema em dobro todo més", obteve 1400 curtidas, enquanto o 22°
registro, intitulado "Frete gratis para todo o Brasil”, alcancou 715 curtidas. Ambos se
destacaram pela presenca da chamada para agdo: "conhegca nossos beneficios”. Nesse
contexto, observa-se que os usuarios das plataformas de redes sociais demonstram um maior
impacto e interesse diante de possiveis beneficios oferecidos.

A analise revela a existéncia de treze tipos distintos de acGes esperadas, sendo as

trés principais: compra, divulgacéo de beneficios e geracdo de contetdo. Das 39 publicagdes
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avaliadas, aquelas queapresentaram a chamada para agdo "conhega nossos beneficios"
ocuparam o primeiro lugarem engajamento, com um total de 2.663 curtidas, 144 comentarios
e 21 compartilhamentos. Essas postagens alcancaram uma precisdo media de 47,30% do
totalde curtidas, 40,79% do total de comentéarios e 56,75% do total de compartilhamentos.

Em seguida, encontram-se as postagens direcionadas a a¢do de compra, totalizando
15 ocorréncias. Essas publicacbes obtiveram 2.082 curtidas, 133 comentarios e 8
compartilhamentos, com uma precisdo média de 36,03% do total de curtidas analisadas,
37,67% do total de comentarios e 21,62% do total de compartilhamentos.

No terceiro lugar, estdo as postagens voltadas para a geracdo de contetido, nas quais
séo esperadas a¢6es como compartilhamento com um amigo, criacdo de confianca, interacéo
com o usuario e identificacdo de interesses do publico. Essas acdes geraram um interesse
correspondente a 242 curtidas, 32 comentarios e 2 compartilhamentos, representando em
média 4,29% do total de curtidas, 9,06% do total de comentéarios e 28,57% do total de

compartilhamentos no Instagram.

Em andlise conclusiva, os dados demonstram que os usuarios tendem a se engajar
e manifestar interesse principalmente diante de postagens que promovem beneficios,
seguidas por aquelas que incentivam a acdo de compra. Além disso, a criacdo de contetdo
relevante também desperta um nivel significativo de interesse, demonstrando a importancia
de estratégias que envolvam interacdo e confianca com o publico. Essas informagdes sdo
valiosas para orientar futuras estratégias de marketing digital, com o intuito de otimizar o
engajamento e o impacto das publicacdes no Instagram por meio de frameworks e suas

ferramentas.

A seguir é apresentada a tabela 2, em que se revela os contetidos compartilhados na
plataforma Facebook durante o intervalo temporal que compreendeu agosto de 2022 até
maio de 2023. Na mencionada tabela sdo apresentadas os dados de curtidas, comentarios e
compartilhamentos da pagina corporativa da marca, as mesmas postagens selecionadas do
Instagram foram feitas em horarios préximos, mantendo os mesmo critérios de selecéo.

Logo abaixo, deparamo-nos com a atebla que contém portador as informacges supracitadas.

Tabela 2 - Insights das publicagdes, Stories e Reels do Facebook entre agosto de 2022 e maio
de 2023.
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Numeracéao . Total de Total de

. Total de curtidas L .

da publicacdo comentarios compartilhamentos
20 12 0 0
30 5 1 0
40 0 0 0
50 16 2 0
6° 19 1 0
7° 2 0 0
8° 6 2 0
ge 21 6 0
10° 5 0 0
110 9 1 0
120 3 0 0
130 69 8 2
14° 101 9 1
15° 3 5 0
16° 0 0 0
17° 0 1 0
18° 50 3 0
190 80 6 0




20° 179 7 0
21° 4 0 0
22° 319 11 0
23° 212 5 0
24° 820 44 4
25° 413 18 16
26° 14 3 0
27° 28 1 0
28° 18 2 0
29° 67 7 1
30° 49 41 0
31° 21 2 1
32° 44 12 6
33° 34 6 0
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340 33 3 1
350 212 18 1
36° 43 8 1
37° 25 2 0
380 20 2 0
390 39 4 1
Total 2999 241 35

Fonte: Dados da pesquisa (2023).

Na Tabela 2, que abrange os insights relacionados as publicacbes mencionadas
anteriormente, podemos observar, em ordem cronoldgica, um total de 2999 curtidas, 241
comentarios e 35 compartilhamentos. E importante ressaltar que os registros que obtiveram
maior impacto foram os de ordem: 14°, 20°, 22°, 23°, 24°, 25° e 35°, englobando um total
de trés postagens, trés Stories e um Reels. Todos esses registros receberam mais de 100
curtidas, sendo que dois deles chamaram particular atencéo e interesse. A postagem do 25°
registro, intitulada "Ganhe ingressos de cinema em dobro todo més"”, obteve 820 curtidas,
enquanto o 26° registro, na forma de uma historia, alcancou 413 curtidas. Ambos se
destacaram pela presenca da chamada para acgdo: "conheca nossos beneficios”. Nesse
contexto, pode-se observar que 0s usuarios do Facebook também demonstram um maior
impacto e interesse diante de possiveis beneficios oferecidos, porém com um alcance menor
em comparacdo ao Instagram, em termos de engajamento em curtidas e comentarios.

Ao aplicar a mesma analise realizada no Instagram para as 39 publicacbes

avaliadas, constata-se que as postagens que apresentaram a chamada para a acdo "conheca
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nossos beneficios" ocuparam o primeiro lugar em termos de engajamento, com um total de
1764 curtidas, 78 comentarios e 20 compartilhamentos. Essas postagens alcancaram uma
precisdo média de 58,81% do total de curtidas, 34,09% do total de comentarios e 57,14%
do total de compartilhamentos. No segundo lugar estdo as postagens voltadas para ageragéo
de conteudo, nas quais sao esperadas agdes como compartilhamento com um amigo, cria¢do
de confianca, interacdo com o usuario e identificacdo de interesses do publico. Essas a¢des
geraram um interesse correspondente a 1006 curtidas, 102 comentéarios e 11
compartilhamentos, representando em média 33,54% do total de curtidas,42,32% do total de
comentérios e 31,42% do total de compartilhamentos no Instagram.

Emseguida, encontram-se as postagens direcionadas a acdo de compra, totalizando
15 ocorréncias. Essas publicacdes obtiveram 503 curtidas, 57 comentarios e 4
compartilhamentos, com uma precisdo média de 16,77% do total de curtidas analisadas,
23,66% do total de comentarios e 11,42% do total de compartilhamentos. Esses dados
evidenciam a importancia das chamadas para acao e da geracdo de contetdo relevante nas
estratégias de engajamento de marca nas redes sociais. As postagens que destacam
beneficios obtiveram um engajamento significativo, seguidas pelas publicacdes que visam
criar interacdo e compartilhamento entre os usuarios. J& as postagens direcionadas a acdo
de compra apresentaram um engajamento menor, porém ainda relevante. Em suma, as
analises dos dados demonstram que 0s que 0s usuarios do Facebook também demonstraram
um maior impacto e interesse diante dos possiveis beneficios oferecidos, porém com um
alcance menor em comparacdo ao Instagram, em termos de engajamentoem curtidas e
comentérios. Uma critica importante a ser considerada é a necessidade de avaliar a relacéo
entre os resultados de engajamento e 0s objetivos especificos de marketing. Embora as
postagens com chamadas para acdo "conheca nossos beneficios” tenham obtido maior
engajamento em termos de curtidas, comentarios e compartilhamentos, € necessario
investigar se essas interacOes estdo realmente gerando resultados relevantes para a empresa,
como conversdes em vendas ou aumento de clientes.

Ao explorar os Insights do WhatsApp Business, os relatdrios contemplam
exclusivamente as métricas totais dos stories criados no status plataforma. Como essa rede
social é parte do grupo Meta (Instagram, WhatsApp e Facebook), ao utilizar o Meta Business
Suit, uma postagem publicada diretamente no Instagram ou no Facebook pode estabelecer
uma conexao para que o0 usudrio inicie uma conversa no WhatsApp da empresa. Desse

modo, as ferramentas de anuncios pagos do Facebook e do Instagram resultaram em 97
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chamadas e geraram 1.827 mensagens de usuarios em relacdo ao contetdo visualizado nas
demais redes sociais, conforme demonstrado no relatorio presente na figura 4.0.

A empresa deliberou manter uma estrutura de conteldo consistente como parte de
seu planejamento de marketing, a fim de realizar anélises métricas. Dessa forma, 0s mesmos
Stories foram selecionados para investigar como, dessa vez, o trafego organico
(independente de anuncios) gerado pelas publicacfes no WhatsApp, direcionado aos leads
coletados nas outras duas plataformas de midia social, que havia conectado esses usuarios
por adicdo do contato da empresa ou geracdo de conversacdo, mas que desta vez por
preferéncia continuou a consumir o contetido produzido e interagir com ele. Além disso, isso
permitiu realizar um estudo de gestdo de marketing, visando identificar as diferencas entre
0s publicos distintos, analisar suas reac@es ao conteudo e determinar o melhor horéario para
realizar publicacdes que obtivessem resultados e impulsionassem a conversao de vendas
dos leads gerados nesse publico.

No quadro 10, estdo registrados os Stories apresentados de forma equivalente no
Facebook e no Instagram. No entanto, devido a auséncia de ferramentas de publicacdo
semelhantes as do Instagram nessa rede social, ndo era possivel vincular diretamente um link
para o site da marca em um Storie. Apenas o perfil da empresa poderia incluir o link e o

catalogo de produtos.

Quadro 10 - Conteudos publicados no WhatsApp entre agosto de 2022 e maio de 2023.

Categoria Titulo Gatilho Data de postagem Acéo

Storie Semana de ofertas | "+Frete gratis" 27/08/2022 Compra
"Acordar para a

Storie Black Ligando vida/Continuar 28/08/022 gerar curtidas
dormindo"

Storie Novidades "Com &cido ferdlico" 29/08/2022 compra

Storie Opinido de cliente EXCEIent?.S 29/08/2022 Reconhecimento
resultados de marca

"Cuide da sua salde;
Respeite seu tempo;
N&o se compare;

Storie Terca Organi L 30/08/2022 Confianca
rganize sua rotina;
Faca algo que goste;
Cuide mais de vocé;
Storie Kapomi Serum "Expresse sua beleza" 31/08/2022 Compra

com Acido ferdlico




Apresentagdo de

Storie Xiomi Mi 7 "Em breve" 02/09/2022
produto novo
Storie Kapomi Sérum | "0 melhor sérum do 05/09/2022 Compra
com Acido feralico | mundo
Storie Setembro Fitness Um rn"es inteiro de 06/09/2022 Compra
ofertas
Storie Em _breve teremos Ac_onlpanhe Nnossos 08/09/2022 Engajar_nento do
novidades stories site
s Manter na
Storie Kapor'm_Serum’ . (Apenas foto do 09/09/2022 memdria o
com Acido ferulico produto)
produto
Storie Fita magica "De 69,90 por 49,90" 14/09/2022 Compra
Frete gratis para “Ndo importa onde Conheca nossos
Storie g P vocé mora nés 19/10/2022 can
todo o Brasil . beneficios
chegamos até vocé
Ganhe Ingressos "Quanto mais vezes Conheca nossos
Storie de cinema em comprar, mais chances 20/10/2022 can
. . " beneficios
dobro todo més tera de ganhar
Rodada de "Navegue em outra
Storie descontos: éculos . 9t " 24/01/2023 Compra
. dimenséo
de musica
Reconhecimento
Storie Video sobre o site Supere S uas" 11/04/2023 Qe marca +
expectativas Divulgacéo do
site de vendas
Storie Bom dia Confie na sua 13/04/2023 Interagao com o
jornada usuario
. Qual vocé mais "Frete gratis ou Conhecir_nento
Storie " 14/04/2023 dos desejos do
gosta? presente surpresa? PR
publico
"Para esmacar a Chamar atencéo
Storie Motivacdo Fitness o g 19/05/2023 para as proximas
preguica S
publicagdes
Se sua vida fosse Gerar
Storie uma masica, qual | "Comenta ai" 20/05/2023 s
. comentarios
seria?
Storie Slnton_lza~o som la Ofertgs b!?ck 21/05/2023 Compra
o domingéo exclusivas
"Sinénimo de pele
Storie Vitamina C aveludada, uniforme e 22/05/2023 Gerar conteido

iluminada"

Fonte: Meta Business Suit (2023)

Abaixo, € possivel visualizar a figura 8, que exibe o relatério de interac6es geradas
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no periodo de agosto de 2022 a maio de 2023. Essas informac6es sdo de extrema relevancia,
pois fornecem insights sobre o engajamento do publico com as estratégias de marketing de
conteudo implementadas. No referido relatorio, constam dados valiosos, como o nimero
total de mensagens produzidas, que alcangou a impressionante marca de 1.827, e o total de
97 chamadas recebidas. Esses numeros evidenciam o impacto do conteddo criado,
demonstrando que as a¢des adotadas foram capazes de despertar o interesse e a interacdo
dos consumidores.

E importante ressaltar que cada uma dessas interages representa uma oportunidade
valiosa de conexdo com o publico-alvo,permitindo estabelecer um dialogo direto, fornecer
informacdes relevantes e nutrir o relacionamento com potenciais clientes. Ao observar o
crescimento e 0 engajamento obtidos por meio dessas interacdes, fica evidente o potencial
do marketing de contetido para impulsionar a loja virtual de dropshipping e expandir sua

presenca tanto no mercado nacional quanto no internacional.

Figura 8 - Relatdrios de interacdo do WhatsApp Business da Black Box

Google Drive t1,4GB 41,6 MB

Mensagens t69MB 47,1 MB
1.690 enviadas * 1.827 recebidas
Status t66kB +1,8MB

1 enviado * 47 recebidos

Roaming t0kB +0kB

Fonte: WhatsApp Business (2023)

A Tabela 3 a seguir apresenta os dados de insights do WhatsApp no mesmo periodo,
considerando as interacOes realizadas de forma orgénica nos Stories selecionados. Tendo um
total de 73 curtidas e 05 comentarios todos gerados de forma organica. Neste caso ndo houve
registros de compartilhamento, pois ndo existe um grupo com contatos para recebimento de
ofertas, de tal modo que, ndo ha possibilidade dos usuarios compartilharemos stories, apenas

publicacOes diretas, que aqui ndo foram consideradas como objeto de estudo e pesquisa.
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Tabela 3 — Insights organicos dos Stories do WhatsApp de agosto de 2022 a maiode
2023.

Numeracao da Total de Total de
publicagéo curtidas comentarios
40 2 0
6° 6 1
7° 0 0
10° 0 0
110 2 0
120 0 0
130 5 0
150 0 0
16° 0 0
17° 0 0
190 4 0
23° 9 1
250 10 2
27° 11 1
28° 4 0




290 1 0
300 2 0
320
7 0
350
1 0
37° 6 0
390 2 0
Total 73 5

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

A Tabela 3 apresenta dados relevantes sobre o trafego organico nos Stories do
WhatsApp ao longo de nove meses de producdo de contetido. Durante esse periodo, foram
registradas 73 curtidas, com maior interacdo nas postagens numeradas como 6°, 23°, 25°, 27°
e 32°. Nenhuma dessas postagens obteve mais de 11 curtidas, sendo a de numero 27 a mais
interativa. Essa postagem especifica, relacionada ao produto "éculos para sono", utilizou o
gatilho "navegue em outra dimens&o".

As demais postagens também continham achamada para acdo de compra e para
conhecer os beneficios oferecidos. Observou-se que a interacdo para a acdo de compra
representou 47,94% do total de curtidas (equivalente a 35 curtidas) e gerou 2 comentarios
(40%). Esses resultados indicam que, na plataforma do WhatsApp, os clientes demonstraram
maior engajamento com acdes de compra direta, seguidas pela chamada para conhecer os
beneficios. Essa constatacdo rompe com a sequéncia previamente estabelecida nos usuarios
que acessam o Instagram e o Facebook. Uma possivel explicacdo para esse comportamento
€ que os leads gerados por meio de anuncios pagos no Facebook e Instagram, que migraram
para o contato pelo WhatsApp da empresa, possuem maior confiangca na marca e em seus
beneficios.

Além disso, eles podem estar buscando, por iniciativa propria, informagoes

detalhadas sobre os produtos, ou ja foram previamente informados por meio de frameworks,
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como o A.I1.D.A, conforme mencionado por Lacerda (2023). O objetivo desses leads é agora

realizar acdo de compra, ao invés de serem meramente influenciados pela atencéo ou desejo.

Como ultima fonte de dados relevante neste topico, apresentam-se as trés
campanhas em video realizadas pela empresa no YouTube. E importante ressaltar que
essas campanhas foram inicialmente direcionadas para comunicacdo por meio de trafego
organico, ou seja, sem depender de andncios pagos, o que resultou em um interesse, retorno
e interacdo relativamente baixos por parte dos usuarios dessa plataforma. Ao analisar a
Tabela 4, constata-se que os usuérios do YouTube sdo mais impactados pelo contetdo em si
do que por beneficios de marca ou promogdo de produtos. Além disso, os dados revelam
uma baixa ou nula interacdo por parte dos usuarios. Esses resultadospermitem a empresa
inferir que anuncios pagos na plataforma devem ser utilizados apenas para campanhas
direcionadas ao site, e atualmente ndo devem ser considerados como investimento para
aumentar o engajamento do canal no YouTube. Isso ocorre porque esses anincios ndo geram
leads e tampouco promovem trafego para conversdes no site devendas. No quadro a seguir,
séo apresentadas as trés campanhas em formato de video realizadas pela marca no canal do
YouTube.

Quadro 11 - Campanhas de video para Youtube de agosto a outubro de 2022

Campanha _
publicitariaem Gatilho
video

Produtos Fitness de "0 conforto Promogéo de

alta resisténcia que vocé 28/08/2022 linha de
precisa” produtos

O melhor sérum do "A mais~alta 21/09/2022 Promocdo de

mundo absorcéo” produto

"S6 na Black

Apresentando Box tem Engajamento

Black Box produtos 03/10/2022 de marca
Iconicos"

Fonte: Meta Business Suit (2023)

Nas campanhas de video, foram implementadas estratégias baseadas nos

frameworks PAS (Problema, Agitacdo, Solugdo) e BAB, com o intuito de apresentar um
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problema solucionado pela empresa e estabelecer uma conexdo para atender as necessidades
dos usuérios. A Tabela 4 apresenta os insights obtidos por meio dessas campanhas,
considerando exclusivamente o trdfego organico no YouTube, sem levar em conta as
métricas do Google Ads. Essa abordagem permite estudar o comportamento e a interacao
dos usuérios do YouTube com a marca. Conclui-se que, em comparagdo com outras
plataformas, o publico aparenta ndo responder significativamente aos estimulos oferecidos,
deixando para o grupo Meta a responsabilidade de explorar estratégias de marketing de
conteddo. No entanto, isso ndo exclui a relevancia da plataforma do YouTube, pelo
contrario, ela serve como uma ponte para 0 Google Ads, como sera discutido no topico 4.3

em uma secdo posterior

Tabela 4 - Insights de interacao dos videos do Youtube
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Campanha publicitaria em Total de Total de Total de
video curtidas comentarios compartilhamentos
Produtos Fitness de altaresisténcia 4 0 0
O melhor sérum domundo 0 1 1
Apresentando BlackBox 1 0 0

Fonte: Dados da pesquisa (2023)

Como observado, os insights do trafego organico evidenciam um baixo interesse no
contetido produzido para o YouTube. Diante dessa constatacdo, duas opcbes podem ser
consideradas. A primeira é investir na producao de conteudo visando gerar engajamento para
o canal. A segunda opc¢éo consiste em concentrar 0s investimentos na expansao da marca
por meio das outras redes sociais mencionadas anteriormente. Quando a empresa alcancar
um reconhecimento maior, que permita prescindir de anuncios pagos para obter
engajamento, sera 0 momento adequado para utilizar o YouTube como uma ferramenta
para a geracéo de leads. E importante ressaltar que a decisdo de n&o investir imediatamente

em conteudo para 0 YouTube ndo implica em deixar de produzi-lo. Na medida em que a
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marca solidificar seu reconhecimento junto aos usuarios, ja sera possivel contar com
conteudo prévio para alimentar novas interacdes e, assim, facilitar a geracdo dos leads

desejados.

No proximo tépico, abordaremos os graficos e métricas fornecidos pelo Meta
Business Suit, referentes aos conteddos produzidos nas diversas plataformas sociais.
Analisaremos o desempenho das campanhas, a interacao dos usuarios e os resultados obtidos
em termos de alcance, engajamento e conversdes. Com base nesses dados, sera possivel
tracar estratégias mais precisas para o direcionamento dos investimentos emmarketing

digital e aprimorar a eficiéncia das agfes promocionais da empresa.

4.3 — Métricas geradas pelo marketing de conteddos do Meta business Suit (Facebook

e Instagram)

Relatorio 1 — Meta Business Suit (Facebook) de agosto de 2022 a maio de 2023.

Alcance @) Facebook «
Ce
Al Intervalo de datas personalizado
6 Data de inicio Data de término
Segunda 318 d Quarta
S 10 alas
1 de agosto 14 de junho
2022 2023
Jun 2023
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Publique com frequéncia e consisténcia

€) Publicagdes @ 58
™ 100%
€) Stories @ 79
™ 100%
Criar publicagao
Melhore o engajamento do seu contetido
) Valor mediano de reacdes, comentarios e compartilhamentos da publicacéao € 111
€) Valor mediano de reagdes, respostas e compartilhamentos do story @ 8
Ver dicas para ajudar a melhorar seu contetdo
Mensagens
Compare o desempenho diario das suas mensagens entre o intervalo de datas selecionado e o anterior.
Total de contatos de mensagem @
1.920 --
3
0
19 de margo 13 de abril 8 de maio 2 de junho
1de agosto a 14 de junho == 17 de setembro a 31 de julho
4%
€) Taxa de resposta @
17m

) Tempo de resposta @

Fonte: Insights Meta Business Suit (2023)

Este relatdrio apresenta as projecdes e métricas do Facebook, abrangendo um
periodode observacdo de 9 meses, especificamente de 01 de agosto de 2022 a 14 de junho

de 2023. Nele estdo reunidas todas as informaces relacionadas aos andncios e conversdes



geradas pelos usuarios por meio do contetido produzido na pagina corporativa da empresa.
E relevante destacar que, no intervalo de dados selecionados, o alcance cumulativo alcangou
a marca de 6,6 milhGes de usuarios, distribuidos em 5 paises, sendo a maioria no Brasil. As
primeiras reacfes comecaram a surgir a partir de setembro de 2022, indicando que logo ap06s
as primeiras publicacdes, a empresa passou a receber engajamento em seu contetdo no
Facebook. Esse fato esta associado ndo apenas a qualidade do copywriting presente nas
postagens e stories, mas também ao uso do Meta Business Suit, que utiliza algoritmos para
direcionar contetudo relevante aos usuarios. O copy e os frameworks empregados
desempenham um papel fundamental ao atrair a atencdo e gerar interesse nos usuarios,
tornando-os potenciais leads. A propria plataforma incentiva a geracdo frequente de
conteudo,a fim de manter a pagina ativa e permitir que o algoritmo alcance novas contas,

gerando assim trafego para a pagina e o site de vendas.

No periodo de 9 meses, foram realizadas 79 publicacGes no feed e 79 stories no
Facebook. As publicacBes obtiveram uma mediana de 111 reacgdes, incluindo curtidas,
comentarios e compartilhamentos. Ja os stories tiveram uma média de 8 reagdes, também
incluindo curtidas, comentérios e compartilhamentos. A média € calculada considerando o
alcance de cada postagem, ou seja, o valor de alcance € dividido pela quantidade de curtidas,
comentarios e compartilhamentos, resultando em uma média que permite avaliar o alcance
e aprojecdo do contetdo, bem como identificar quem estd consumindo-o. Quanto as
mensagens geradas no periodo, os dados indicam que foram enviadas 1.920 mensagens. A
taxa de resposta € de 4%, 0 que ocorre porque essa taxa leva em consideracdo a proporgao
de mensagens em relacdo ao alcance da empresa, ou seja, 0s 4% se referem a parcela dos 6,6
milhdes de usuarios que interagem e geram um retorno de interesse direto com a marca em

base mensal.

A seguir sera explorado os graficos e métricas fornecidos pelo Meta Business Suit,
referentes aos contetidos produzidos e publicados no Facebook. Analisaremos o desempenho
das campanhas, 0 engajamento dos usuarios e os resultados obtidos em termos de alcance,
interacGes e conversdes. Além disso, apresentaremos o0s insights gerados pelos dados
coletados e discutiremos estratégias para otimizar os investimentos em marketing digital e

impulsionar o crescimento da empresa

A seguir pode ser conferido o grafico 1 que determina a origem dos aparelhos que

acessaram as publicacdes do facebook no periodo previamente mencionado, neste gréafico e
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possivel visualizar a quantidade de aparelhos, 0 seu tipo, porcentagem e variagéo.

Grafico 1 — Origem dos parelhos que acessaram as publicacdes do Facebook

ORIGEM DOS APARELHOS

2.000
1.800
1.600
1.400
1.200
1.000
800
600
400
200

0

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

: : 0%
Smartphone Desktop Tablet

E=== Origem de aparelho Quantidade 1.842 788 369
== Origem de aparelho Porcentagem 61% 26% 12%

B Nricom
wrngem

Fonte: Adaptado do Meta Business Suit (2023)

No grafico 1.0, foi selecionada uma amostra de 2.999 usuarios que interagiram com
as trinta e nove publicacdes (postagens, Reels e Stories) no Facebook durante o periodo
selecionado (agosto de 2022 a maio de 2023). A analise desses dados concentrou-se nas
métricas de origem dos dispositivos utilizados pelos usuérios ao visitarem as paginas. O
critério de avaliacdo foi baseado na quantidade de curtidas, e foram escolhidas trés variaveis:
Smartphone, Desktop (computadores) e Tablets.

Dos 2.999 usuarios que interagiram diretamente através de curtidas, 1.842
utilizaram smartphones, o que representa 61% do total. Em seguida, os usuarios de desktop
totalizaram 788, correspondendo a 26% do total. Por ultimo, os usuérios que interagiram
utilizando tablets somaram 369, o que equivale a 12%. Surge, entdo, a questdo relevante
mencionada por Soares (201): de onde vem o trafego desses dispositivos? Quais ferramentas
podem ser direcionadas a esses dispositivos, a fim de manter um diadlogo continuo sem perder
0 interesse dos usuarios?

Com base nessa avaliacdo, fica evidente que o comportamento dos usuarios,
conforme demonstrado pelos resultados, tende a favorecer o uso de smartphones. Isso motiva

a empresa a desenvolver paginas e sites de vendas adequados ao tamanho da tela,
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proporcionando conforto, interacdo e mensagens capazes de despertar interesse de forma
rapida, perspicaz e que conduza a conversao e atencdo do publico de maneira eficiente.

Em seguida apresenta-se o grafico 2 que contém as informacdes sobre o tipo de
conteudo que os usuarios interagem mais, neste grafico de modelo de coluna agrupada em
que os valores podem ser identificados sem que sua ordem seja importante, nele encontram-
se a quantidade de usudrios por preferéncia de categoria e a porcentagem de cada um a

respeito de suas preferéncias.

Gréfico 2 — Qual tipo de contato os usuarios do Facebook interagem mais?

QUAL TIPO DE CONTEUDO
INTERAGEM MAIS?

2.000 70%
60%
50%
40%
30%

1.500
1.000

500 332 20%
== | | — | = BE==10%  10%
0 == : = —_— 0%
Informativos =~ Compra direta Beneficios Promocgao
=== Qual tipo d(.a contet].do interagem 421 301 1.465 312
mais Quantidade
— | tipod teudo int
Qual tipo de conteldo interagem 14% 279% 49% 10%

mais Porcentagem

Qual tipo de conteudo interagem mais Quantidade

== Qual tipo de conteudo interagem mais Porcentagem

Fonte: Adaptado de Meta Business Suit (2023)

No grafico 2.0, foi selecionada a mesma amostra de 2.999 usuarios que interagiram
comas trinta e nove publicacdes (postagens, Reels e Stories) no Facebook durante o periodo
selecionado (agosto de 2022 a maio de 2023). A analise desses dados concentrou-se nas
métricas dos conteddos com 0s quais 0s usuarios mais interagiram. O critério de avaliagdo
foi baseado na quantidade de curtidas, e foram escolhidas quatro variaveis de contetdo:
Informativos, Compra Direta, Beneficios e Promogdes.

Dos 2.999 usuarios que interagiram diretamente através de curtidas, 1.465
mostraram preferéncia por conteddos voltados para os beneficios que a empresa
proporciona, o que representa 49% do total. Em seguida, observou-se que 801 usuarios

(27%) preferiram conteddos relacionados a compra direta. Os contetdos informativos
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obtiveram a preferéncia de 421 usuérios, correspondendo a 14% do total. Por fim, os
conteudos promocionais foram valorizados por 312 usuarios, representando 10% da amostra.
Esses numeros indicam uma motivacao de compra, reconhecimento da marca e valorizacao
de conteudos considerados relevantes pelos usuarios. Todas as publicagdes utilizaram-se de
tipos de conteudo relevantes para esta rede social, tais como posts com textos educativos
(utilizando copywriting e os frameworks BAB, AIDA e PAS); lancamentos de produtos
(com ofertas de produtos novos durante fins de semana); apresentagéo de produtos/solucdes
(como o fone de ouvido noturnoe a fita magica); promocdes (ofertas relampago e rodada de
descontos); e eventos (madrugadas com ofertas exclusivas). Conforme mencionado por
Soares (2018), esses tiposde conteddo sdo fundamentais para construir uma relagédo
duradoura entre a marca e 0s USUArios.

Essa anélise detalhada das preferéncias de contetido dos usuérios permite a empresa
compreender quais abordagens sdo mais eficazes para atrair e engajar o publico no Facebook.
Os resultados indicam que os usuarios valorizam os beneficios proporcionados pela empresa
ea possibilidade de realizar compras diretas. Além disso, os contetdos informativos e
promocionais também desempenham um papel importante na interacdo dos usuarios. Essas
informacdes fornecem insights valiosos para a empresa direcionar sua estratégia de contetdo
no Facebook, priorizando os temas que geram maior interesse e engajamento por parte dos
usuarios. Ao criar um contetdo relevante e personalizado, a empresa pode fortalecer sua
presenca na plataforma e estabelecer uma relacdo de confianca com o publico, incentivando
a fidelizag&o e impulsionando as vendas.

Vamos agora analisar os resultados do Gréfico 3.0 e explorar como a escolha
adequada da linguagem pode influenciar positivamente a interacdo e a receptividade dos
usuarios no Facebook.

No Gréfico 3, sera analisado os tipo de linguagem com o qual os usuérios do
Facebook interagem mais. Essa analise é fundamental para compreendermos quais
elementos linguisticos sdo mais eficazes para atrair a atencdo e engajar o publico nessa
plataforma. Explorar o impacto da linguagem utilizada nas publicaces nos ajudard a
identificar quais abordagens comunicativas S0 mais persuasivas e cativantes para 0S
usuarios do Facebook. Isso permitira que a empresa ajuste sua estratégia de comunicacao e

crie conteudos mais direcionados, capazes de gerar maior interesse e engajamento.

81



Grafico 3 — Qual o tipo de linguagem os usuérios do facebook interagem mais
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Fonte: Adaptado de Meta Business Suit (2023)

No Grafico 3.0, utilizou-se da mesma amostra de 2.999 usuérios que interagiram
com astrinta e nove publicacdes (postagens, Reels e Stories) no Facebook durante o periodo
selecionado (agosto de 2022 a maio de 2023). A analise desses dados concentrou-se nas
métricas dos tipos de linguagem de copywriting com 0s quais 0s usuarios mais interagiram.
Ocritério de avaliacdo foi baseado na quantidade de curtidas, e foram escolhidas quatro
variaveis de linguagem: Formal, Informal, Criativa e Ousada.

Dos 2.999 usuérios que interagiram diretamente por meio de curtidas, 1.389
demonstraram preferéncia por uma linguagem criativa, evidenciando o uso dos
frameworks

B.A.B e A.I.D.A para a configuragdo dessa linguagem, utilizando as ferramentas
da inifnitCopy. Esse grupo representa 46% do total. Em seguida, observa-se que 1.007
usuarios (34%) preferiram uma linguagem ousada, perceptivel em frameworks como P.A.S
e F.A.B. Também foi constatada uma preferéncia por uma linguagem informal por
parte de 369 usuarios (12%), indicando uma receptividade a gatilhos de expressdes comuns,

girias e até mesmo memes (imitacdo: fenémeno cultural). Por fim, a amostra aponta que a
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linguagem formal foi considerada por 8% (234 usuéarios) do publico que interagiu com o
contetido publicado no Facebook.

A utilizacdo de frameworks e diversos tipos de linguagem como estratégia permitiu
obter um conhecimento mais aprofundado sobre o publico e suas preferéncias. Com base
nesses dados, pode-se propor uma estratégia de marketing direcionada aos interesses
manifestados pelos usuarios. E recomendado que a empresa priorize o uso de uma linguagem
criativa e ousada, alinhada aos frameworks B.A.B, A.L.LD.A, P.A.S e F.A.B, para captar a
atencdo e o engajamento do publico. Além disso, a linguagem informal também pode ser
explorada para estabelecer uma conexdo mais descontraida e proxima com 0s usuérios é
fundamental adaptar a linguagem e os contetidos de acordo com as preferéncias do publico,
a fim de criar uma comunicacdo mais eficaz e persuasiva. Essa estratégia contribuira para o
aumento do interesse, engajamento e reconhecimento da marca no ambiente do Facebook.

Além das preferéncias de linguagem, tambeém é importante analisar as ferramentas
de conteldo com as quais os usuarios do Facebook mais interagiram. Para isso, a mesma
amostra de 2.999 usudrios que participaram das trinta e nove publicacfes (postagens, Reels
e Stories) durante o periodo selecionado (agosto de 2022 a maio de 2023) foi utilizada. Essa
andlise permite entender como essas ferramentas impactam a percep¢do dos USU&rios e
atraem sua atengé&o.

No Grafico 4, podemos observar os resultados dessa analise.

Graéfico 4 — Que tipo de ferramentas de contetido os usuarios do Facebook interagiram
mais?
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Fonte: Adaptado de Meta Business Suit (2023)

Foram selecionadas quatro varidveis de ferramentas de contetdo: Imagens, Videos,
textos/artigos, links, Gifs e Infograficos. Dos 2.999 usuarios que interagiram diretamente
por meio de curtidas, 922 (31%) mostraram preferéncias por contetdos baseados em textos,
evidenciando o poder do copywriting como fator e confianga um meio eficaz de
comunicacdo no Facebook. Em seguida, observamos que 782 usuérios (26%) preferiram
conteudo em formato de video, destacando o potencial do conteddo audiovisual para
envolver e entreter o publico. A comunicacgdo por imagem representou um total de 20% (589
usuarios), sendo demonstrado o impacto significado que as imagens proporcionam ao
interesse e como elas podem comunicar facilmente e rapidamente a estes o contetdo.

Os infogréaficos também tiveram uma adesdo significativa, com 403 usuérios (13%)
demonstrando interesse em ampliacdo das informacdes apresentadas e os dados expostos.
Por fim, constata-se que 198 usuarios (7%) interagiram com contetdo que direcionavam
para gifs, e 105 usuarios (4%) tém utilizado os links externos (principalmente site de vendas),
indicando uma disposicdo em explorar informacGes adicionais fora do ambiente do
Facebook.

Essas ferramentas de contetdo tém o poder de alterar a percepcdo do usuario e
capturar sua atengéo de diferentes maneiras. As imagens proporcionam um impacto visual
imediato, despertando emocdes e transmitindo mensagens de forma rapida e eficiente. Como
mencionados por Solomon (p. 184-185, 2016); Bernal (2020) quanto a indicar o facebook
for creators; Chawla (p,49-65, 2021) quanto a capacidade de criar links diretos para
checkouts (finalizagdo de vendas) e pela prépria plataforma do meta que incentiva o uso de
criatividade para geracdo de atencdo dos usuérios. Ja os videos tém o potencial de contar
histdrias envolventes, transmitir informacdes de maneira dindmica e criar uma conexao mais
profunda com o publico.

Como bem informa Burguess e Grenn (p.22, 2009). Com base nesses insights,
recomenda-se que a empresa explore essas ferramentas de conteldo de acordo com as
preferéncias e caracteristicas do plblico-alvo. E importante criar um equilibrio entre os
diferentes formatos, aproveitando o poder visual das imagens, a narrativa envolvente dos
videos, a interatividade das gifs e a possibilidade de acesso a informacdes adicionais por

meiode links externos. Ao compreender como essas ferramentas de contetdo alteram a
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percepcdo do usuério e atraem sua atencdo, a empresa podera desenvolver estratégias
mais eficientespara engajar o publico-alvo, fortalecer o relacionamento com a marca e
alcancar resultados positivos em suas acdes de marketing no Facebook.

Serdo apresentadas a seguir as métricas do Instagram, que consistem em medidas
quantitativas que provém informacdes de grande valor acerca do desempenho e alcance das
postagens realizadas por uma marca ou usuério na referida plataforma. O propdsito dessas
métricas € analisar 0 engajamento, que representa o nivel de interacdo estabelecido entre o
publico e o conteudo veiculado.

Dentre as métricas mais significativas, destaca-se 0 engajamento, que retrata a
forma pela qual o publico se envolve com a marca, manifestando-se por meio de interacdes,
tais como comentarios e curtidas. Os comentarios e a quantidade de curtidas funcionam
como indicadores de interacdo, revelando quais postagens foram capazes de gerar maior
envolvimento e despertar interesse por parte dos usuarios. A partir da analise das métricas
de engajamento, torna-se possivel compreender como o0s seguidores percebem o contetdo
compartilhado. Por exemplo, quando uma postagem obtém uma quantidade significativa de
comentarios e curtidas, isso denota que ela foi bem recebida e instigou o interesse do publico.
Em contrapartida, caso uma postagem apresente um baixo engajamento, pode-se inferir que
o conteudo n&o foi tdo relevante ou atrativo para os seguidores.

Baseando-se nas métricas do Instagram, usuarios e marcas tém a possibilidade de
ajustar suas estratégias de contetdo, identificando quais tipos de postagens e abordagens sdo
capazes de gerar maior engajamento. Essas métricas fornecem insights valiosos com o
intuito de aprimorar a eficacia das acdes de marketing digital, permitindo a otimizacdo do

conteudo e a direcdo dos esforcos para atingir um publico mais receptivo e envolvido.

4.3.1 — Métricas geradas pelo marketing de conteudo pelo Meta
Business Suit parao Instagram.

Relatorio 2 - Meta Business Suit (Instagram e Facebook) de agosto de 2022 a maio de 2023.

Alcance ©) Instagram w

Compare seu alcance cumulativo do intervalo de datas selecionado com o anterior.

Alcance do Instagram @
1,5 mil 7 100%



Formas de expandir seu alcance

Alcance mais pessoas usando antincios

1.4 milhdes
(0) Alcance pago do Instagram @

Publique com frequéncia e consisténcia

56
(G) Publicagdes @
™ 100%
(O) Stories @ 64
™ 100%
Melhore o engajamento do seu contetido
'0) Valor mediano de reagdes, comentarios e compartilhamentos da publicacao @ 83
'0) Valor mediano de reacdes, respostas e compartilhamentos do story @ 14
Alcance ©®
6,6 mil
Alcance da Pagina do Facebook i >
0 o . 1 100%
1,5 mil
o) Al Inst ? >
(©) Alcance do Instagram % Al
Visitas a Pagina e ao perfil ®
4.400
o K
€ Visitas a Pagina do Faceboo 2 100%
4.000
o) Visit rfil do Inst >
(©) Visitas ao perfil do Instagram 2+ 100%
Tendéncias de antincios @
Conta de anuncios: Blackbox v
7,2 mil

< Al
cance pago 2 100%



< Impressoes pagas

Valor gasto

Curtidas e seguidores novos @

@ Novas curtidas na Pagina do Facebook

() Novos seguidores no Instagram

Melhores desempenhos

¥ @) Publicagao do Facebook
‘ Alcance ‘

1 Alcance

244 mil 189 mil

Classificar por Conteudo recente ~

Este item nao tem texto
(©) Story * 22 de maio de 2023

Alcance Toques na figurinha Respostas

378 17 06

Video de Black Box
€@ Story - 22 de maio de 2023

Alcance Toques na figurinha Respostas

378 23 1

Este item nao tem texto
(G) Story + 22 de maio de 2023

Alcance Toques na figurinha Respostas

228 19 0

( ’ ™| “Video de Black Box

& €) Story : 22 de maio de 2023

Alcance Toques na figurinha Respostas

98 20 2

87

(5) Publicagdo do Instagram : .,—-—1 & Antncio

9,9 mil 5
™ 100%
R$114,00 N
™ 100%
133
>
8
A
Alcance
234 mil
i L
>
Cliques no link
2
>
Deslizamentos para cima
17
>
Cliques no link
0
>

Deslizamentos para cima

0



& Descubra o segredo da pele radiante com o Sérum Mabox Vitamina C da
@ BlackBox!

@) Publicacado + 22 de maio de 2023
Alcance Reacoes Comentarios Compartilhamentos

4,2 mil 25 2 0

& Descubra o segredo da pele radiante com o Sérum Mabox Vitamina C da

% BlackBox! ...
(©) Publicacdo * 22 de maio de 2023

Alcance Curtidas Comentarios Compartilhamentos
4,2 mil 22 1 0

) ’ Este item nao tem texto

Lavemo | (G) Story - 21 de maio de 2023

domingdo
Alcance Toques na figurinha Respostas Cliques no link
2,8 mil 110 14 0

Fonte: Meta Business Suit (2023)

No segundo relatério, apresentam-se as projecGes e métricas voltadas para o
Instagram, englobando o mesmo periodo de observacdo, com uma duracdo total de 9
meses, precisamente de 01 de agosto de 2022 a 14 de junho de 2023. Foram coletadas todas
as informac0Ges pertinentes aos anuncios e conversdes geradas pelos usuarios por meio do
contetido produzido na pagina corporativa da empresa. E de suma importancia ressaltar que,
dentro do intervalo de dados selecionados, o alcance cumulativo atingiu a marca de 1,5
milhdes de usuarios diretos no Instagram, com localizacdo precisa em 5 paises,
predominando majoritariamente no Brasil.

Durante o periodo de 9 meses, foram efetuadas 56 publicacGes no feed e 64 stories
no Instagram. As publicacbes obtiveram uma mediana de 83 interagdes, englobando
curtidas, comentarios e compartilhamentos. Por sua vez, os stories obtiveram uma média de
14 interacGes, também incluindo curtidas, comentarios e compartilhamentos. No mesmo
relatorio, consta uma secéo destinada a dados que evidenciam o alcance das contas do Met,
sendo a do Facebook com 6,6 milhdes e a do Instagram com 1,5 milhdes de usuarios. Cumpre

ressaltar que o numero alcancado ndo diz respeito aos seguidores, mas sim ao
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alcance gerado pelas publicacbes em ambas as redes sociais. Dos mais de 8,1
milhdes, 4,4 mil usuérios navegaram pela pagina do Facebook e 4 mil na conta do Instagram,
0 que comprova que um amplo alcance, sem direcionar adequadamente 0s anuncios, nao
garante os retornos desejados em termos de leads. As tendéncias de andncios indicam um
potencialalcance adicional de 7,2 mil contas de usuarios nos proximos meses, além dos 9,9
mil j& alcangados. O valor de 114,00 R$ refere-se ao investimento realizado durante esse
periodo para promover campanhas publicitarias e alcangar as métricas descritas. O relatério
também apresenta 0 nimero de novas curtidas no ultimo relatério semanal, somando 133
novas curtidas no Facebook e oito novos seguidores no Instagram.

Com base nessas informacGes, pode-se propor uma estratégia de marketing
direcionada para o Instagram. Dado o alcance expressivo na plataforma, é fundamental
explorar o potencial de interacdo e engajamento oferecido pelas publicagdes no feed e nos
stories. E necessario buscar aprimorar a qualidade do contetido publicado, visando aumentar
as interacOes e a atratividade para o publico-alvo.

Considerando a preferéncia dos usuarios por contetdos visuais, constatado pelas
métricas de melhores desempenhos em trés das publicacfes dos Ultimos nove meses, em
conjunto a uma andlise detalhada das ultimas publicacBes no Facebook e no Instagram
contendo o alcance publico, reacdes e compartilhamentos, a exemplificar o caso da
publicacdo “Descubra o segredo da pele radiante com o sérum Mabox vitamina C da
BlackBox”, € recomendado investir na criagdo de imagens e videos impactantes, capazes
de despertar emocdes e transmitir mensagens de forma eficaz. Além disso, é importante
utilizar ferramentas como enquetes e recursos interativos nos stories, a fim de incentivar a
participacdo ativa dos usuarios e promover um maior engajamento. Portanto a empresa deve
adequar 0s andncios e investimentos em campanhas publicitarias, levando em contaas
métricas e dados apresentados

Além das métricas e projecdes apresentadas anteriormente, os dados coletados
também fornecem insights valiosos sobre outros aspectos do engajamento dos Usuarios no
Instagram. Os proximos graficos abordam as seguintes analises:

Grafico 5 - Origem dos Aparelho: Nesse grafico, serd possivel visualizar a
distribuicdo dos usuarios do Instagram de acordo com o dispositivo que utilizam para
interagir com o conteddo. Serdo consideradas as categorias de smartphones, desktops

(computadores) e tablets.
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Grafico 5 - Origem dos parelhos que acessaram as publica¢Ges do Instagram:
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Fonte: Adaptado do Meta Business Suit (2023)

Neste grafico, foi realizado uma analise utilizando uma amostra de 5.629 usuérios
que interagiram com trinta e nove publicacGes (postagens, Reels e Stories) no Instagram
durante o periodo de agosto de 2022 a maio de 2023. A analise desses dados concentrou-
senas métricas que envolvem a origem dos dispositivos utilizados pelos usuarios ao
visitaremas péaginas. Foi utilizado como critério de avaliagcdo a quantidade de curtidas,
sendo selecionado trés varidveis para analise: Smartphone, Desktop (computadores) e
Tablets.

Dos 5.629 usuarios que interagiram diretamente por meio de curtidas, observou-
se que3.639 usuarios utilizaram smartphones, representando 65% do total. Em seguida, foi
identificado que 1.320 usuérios interagiram por meio de desktops, o0 que equivale a 23%
dototal. Por fim, 670 usuarios optaram por interagir utilizando tablets, correspondendo a
12% do total. Ao compararmos esses resultados com pesquisas anteriores realizadas sobre
o0 uso do Facebook, mesmo considerando que esta amostra possui um nimero maior de
usuarios (quase o dobro), pode-se constatar uma tendéncia de uso predominante de

smartphones. Além disso, essa tendéncia é mais acentuada e com maior percentual em



comparacdo como uso do Facebook. Esses dados indicam que, mesmo que 0S USUArios

apresentem

interesses relativamente diferentes nas duas redes, a preferéncia por telas menores
semantém constante.

Considerando a analise estatistica e o cruzamento dos dados apresentados, chega
a um resultado que a maioria dos usuérios prefere utilizar smartphones para interagir com
0 conteudo do Instagram. Essa informacéo é essencial para a estratégia de marketing, pois
indica a necessidade de otimizar os contetdos e recursos visuais para dispositivos maoveis,
visando proporcionar uma experiéncia mais satisfatdria ao usuario.

A seguir, serdo apresentados quatro graficos que fornecerdo uma analise mais
detalhada das intera¢fes dos usuarios com o contetdo produzido para o Instagram durante
0 mesmo periodo. Com base nesses dados, pode-se direcionar as estratégias de marketing
de forma mais eficiente e adaptada as preferéncias dos usuarios, garantindo um melhor
engajamento e resultado para a empresa.

Gréfico 6 - Tipo de Contedldo com Maior Interacdo: Esse grafico destacara os tipos
de conteddo que geraram maior engajamento dos usuarios do Instagram. Serdo analisadas

as categorias de contetdo informativo, de compra direta, beneficios e promocoes.

Grafico 6 — Qual o tipo de conteido que os usuarios do Instagram interagem mais:
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Fonte: Adaptado do Meta Business Suit (2023)
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A andlise dos dados no Grafico 6 concentrou-se nas métricas dos conteidos com
maior interagdo por parte dos usuarios. A avaliacdo foi baseada na quantidade de curtidas,
considerando quatro variaveis de contetdo: Informativos, Compra Direta, Beneficios e
Promocdes. Dos 5.629 usuarios que interagiram atraves de curtidas, 2.663 (47% do total)
mostraram preferéncia por contetdos relacionados aos beneficios proporcionados pela
empresa. Em seguida, observou-se que 2.983 usuarios (37%) preferiram contetdos
relacionados & compra direta. Os conteidos informativos foram preferidos por 242 usuarios,
correspondendo a 4% do total. Por fim, os contetdos promocionais foram valorizados por
642 usuarios, representando 11% da amostra.

Para a construcdo do conteudo, foram adotadas estratégias especificas. A maioria
das postagens foi baseada em frases curtas, utilizando gatilhos diretos nos stories. Além
disso, foram utilizados frameworks com linguagem criativa e ousada para as postagens. Para
0s videos interativos, empregou-se o framework B.AB e PA.S no Reels. Considerando a
andlise estatistica dos dados, é possivel identificar que os contetdos relacionados aos
beneficios oferecidos pela empresa tiveram uma interacdo significativamente maior em
comparac¢do aos demais. Isso indica que 0s usuarios valorizam as vantagens proporcionadas
pela empresa. J& os conteldos relacionados a compra direta também receberam uma
quantidade consideravel de interacdo, mostrando o interesse dos usuarios em adquirir
produtos ou servigos de forma direta.

Do ponto de vista de geréncia de marketing, esses resultados sugerem que é
importante destacar e comunicar claramente os beneficios oferecidos pela empresa, bem
como facilitar o processo de compra direta para os usuarios. Além disso, a utilizacdo de
estratégias criativas e ousadas na criacdo de conteido pode contribuir para atrair a atencao e
0 engajamento dos usuarios. A analise estatistica dos dados permite identificar as
preferéncias do publico-alvo e direcionar as estratégias de marketing de forma mais eficaz.

Gréfico 7 - Tipo de Linguagem com Maior Interacdo: Nesse gréfico, serdo
apresentados os diferentes estilos de linguagem utilizados nas postagens do Instagram e a
preferéncia dos usuarios por cada um deles. Serdo considerados os estilos de linguagem

formal, informal, criativa e ousada.
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Grafico 7 — Qual o tipo de linguagem os usuarios do Instagram interagem mais
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Fonte: Adaptado do Meta Business Suit (2023)

O Gréfico 7.apresenta a analise da interagdo dos usuarios com as trinta e nove
publicacdes (postagens, Reels e Stories) no Instagram. Dentre os 5.629 usuarios que
interagiram diretamente por meio de curtidas, identificamos que 2.468 deles (44% do total)
demonstraram preferéncia por uma linguagem criativa. Essa preferéncia foi evidenciada pelo
uso dos frameworks B.A.B e F.AB, com a configuragdo de linguagem utilizando as
ferramentas da infinitCopy.

Em seguida, observamos que 1.569 usuarios (28%) optaram por uma linguagem
ousada. Além disso, foi constatada uma preferéncia por uma linguagem informal por parte
de 634 usuérios (11%). Nesses casos, houve uma interagdo com copywriting curto,
utilizando uma linguagem simples, porém com gatilhos de geragéo de percepcéo.

Por fim, a analise da amostra revela que 17% dos usuarios (958 usuarios) preferiram

uma linguagem formal. Esses resultados evidenciam as preferéncias e perfis



comportamentais dos usuarios em relacdo a linguagem utilizada nas publicaces.

Considerando essa analise de perfil comportamental dos usuarios, é possivel propor

uma estratégia de marketing que se baseie nas preferéncias identificadas. Recomenda-se a

adocdo de uma abordagem criativa e ousada para a linguagem utilizada nas
publicacdes, atendendo assim as preferéncias da maior parte dos usuarios. Além disso, é
importante utilizar técnicas de copywriting curto e linguagem simples, porém com gatilhos
de geracdo de percepcdo, para atrair a atencdo e o engajamento dos usuarios que preferem
umalinguagem informal.

No entanto, é fundamental manter uma parcela de contetdo com linguagem formal
para atender as necessidades dos usuarios que se identificam com esse estilo. Essa
abordagem estratégica de segmentacdo da linguagem, considerando o perfil comportamental
dos usuarios, pode contribuir para um maior envolvimento e interacdo dosusuarios com as
publicacBes no Instagram, resultando em um impacto positivo nas estratégias de marketing

e no alcance dos objetivos da empresa.

Gréfico 8.- Ferramentas de Conteddo com Maior Interacdo: Esse grafico fornecera
informagdes sobre as ferramentas de conteldo que os usuarios do Instagram mais interagem.
Serdo analisadas diversas op¢des, como carrosséis, videos, enquetes, gifs, entre outras. Com
base nesses dados, sera possivel identificar quais ferramentas sdo mais eficientes em atrair
a atencdo e o envolvimento dos usuarios, permitindo aprimorar a estratégia de criacdo de

contetdo para obter melhores resultados.
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Gréfico 8 - Qual o tipo de ferramentas de conteudo que os usuarios do Instagraminteragem

mais.
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Fonte: Adaptado de meta business Suit (2023)

Neste derradeiro grafico, dentre os 5.629 usuérios que interagiram diretamente por
meiode curtidas, 1.561 (28%) exibiram preferéncias por contetdo imagético, ressaltando o
significativo impacto que tais imagens proporcionam ao despertar o interesse e como elas
téma capacidade de comunicar de forma agil e eficaz o contetdo pretendido. Em sequéncia,
evidencia-se que uma parcela dos usuarios (24%) nutriu predilecdo por contetldo em formato
de video, destacando o inato potencial do contetdo audiovisual para envolver e deleitar o
publico-alvo. Uma fatia expressiva de 18% (1030 usuarios) demonstrou interesse pelos
textos, o que elucida o poder intrinseco do copywriting enquanto um catalisador de confianca
e um meio de comunicacdo efetivo no ambiente do Instagram.

Os infograficos, de igual forma, contaram com uma adesao consideravel, uma vez
que 603 usuarios (11%) manifestaram interesse na amplificacdo das informacdes expostas e
dos dados apresentados. Por Gltimo, observa-se que 589 usuarios (10%) engajaram-se com
conteudo que direcionava para gifs, ao passo que 489 usuarios (9%) valeram-se de links
externos (sobretudo provenientes de sitios de vendas), denotando uma inclinagdo em
explorar informagdes adicionais além do ambito intrinseco do Instagram.

Em uma apreciagdo mais abrangente desses resultados, é patente a variedade de

preferéncias manifestadas pelos usuérios. A estratégia de marketing deve, portanto,



contemplar uma abordagem diversificada, com énfase no uso estratégico de imagens
atrativas, videos envolventes, copywriting habilidoso, infogréficos informativos e recursos
interativos, como gifs, além de uma cuidadosa integracdo com links externos. Essa
abordagem multifacetada permitira uma maior interacdo e engajamento dos usuarios,
impulsionando o alcance dos objetivos estabelecidos e consolidando a presenga da marca no
ambiente digital.

Além disso, € fundamental considerar o terceiro relatdrio que aborda as métricas do
WhatsApp Business e seu impacto na geracéo de ligacdes, conversas e interacdes do publico
com a marca. Esse estudo detalhado permitira compreender a efetividade das estratégias de
comunicacéo das postagens e stories do Instagram direcionando ao WhatsApp, identificando
quais abordagens resultam em um maior envolvimento e engajamento dos usuarios,

ampliando, assim, o alcance e a influéncia da marca nesse canal de comunicacéo.

Relatdério 3 — Meta Business Suit (WhatsApp Business) de agosto de 2022 a maiode
2023

Publico estimado © >

Tamanho estimado do publico

140 mi - 165 mi

Publico >
Contatos no total ® 79
Novos contatos
61
Contatos que retornaram
19
Contatos com pedidos
13
Capacidade de resposta >
Taxa de resposta () 99%
Tempo de resposta () 1Mm

Your busiest day last week was Domingo, 4 de junho.
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Anuncios de mensagens >

Conta de anlincios: Blackbox v

Conversas por mensagem iniciadas &

79

Custo por conversa por mensagem iniciada &) | R$14,25

R$114,00
Valor usado ® 0%
Conversations >
79
Conversas por mensagem iniciadas )
Outcomes >
: R$ 2.437,00
Ganhos aproximados com conversas por ®
mensagem
Pedidos feitos em conversas por mensagem 13
Horas marcadas confirmadas () 0

Fonte: Meta Business Suit (2023)

Ao analisar as métricas dos resultados das postagens direcionadas a iniciacdo de
conversas no WhatsApp da empresa, constatou-se que, em um publico estimado entre 140
a

160 mil usuarios, ocorreram 79 novos contatos. Desse total, 61 novos contatos
foramadicionados, o que indica que setenta e nove usuarios contataram a empresa e
mantiveram interagdes, envolvendo mensagens relacionadas as postagens ou coleta de

informacdes sobrea empresa.
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Dentre as 79 conversas geradas, a empresa obteve R$ 2.437,00 em conversdes,
representando 13 pedidos de compra. O investimento total foi de R$ 114,00, o que equivale
a um custo médio de R$ 14,25 por mensagem gerada. Notavelmente, dos 79 contatos, 19
retornaram para uma segunda conversa. A taxa de resposta da empresa para esses contatos
foi de 99% de sucesso de resposta, e o tempo médio de resposta foi de 11 minutos. Esses
numeros refletem a disponibilidade da empresa em oferecer atendimento 24 horas por dia, 7
dias por semana, incluindo feriados.

Vale ressaltar que ndo foram considerados agendamentos de horario pelos leads.
Alémdisso, ao analisar o crescimento ao longo do periodo de agosto de 2022 a maio de 2023,

observa-se um aumento mensal de 17%.

Os dados apresentados demonstram a eficacia da estratégia de utilizar o WhatsApp
como canal de comunicacéo direta com o publico. A quantidade de novos contatos e a taxa
de resposta positiva indicam o interesse dos usuarios em interagir com a empresa por meio
desse canal. O retorno financeiro também é notavel, com conversdes significativas e um
custo médio por mensagem gerada relativamente baixo.

A resposta rapida da empresa, com um tempo médio de 11 minutos, contribui para
a satisfacdo do publico e fortalece a imagem da empresa como acessivel e comprometida
com o atendimento ao cliente. No entanto, é importante considerar a possibilidade de
agendamentos de horario pelos leads, a fim de oferecer uma experiéncia ainda mais
personalizada.

Com base nessas andlises, € recomendado que a empresa continue investindo na
estratégia do WhatsApp Business, otimizando o atendimento e explorando formas de
aprimorar 0 engajamento e as conversdes. Além disso, é importante avaliar a possibilidade
de implementar agendamentos de horério, visando oferecer um servico ainda mais
conveniente e adaptado as necessidades dos clientes.

Além das métricas apresentadas anteriormente, € importante destacar 0s proximos
dados referentes as campanhas publicitarias no YouTube, conforme relatado pelo Google
Ads. Essas campanhas utilizaram recursos como frameworks, estratégias de marketing e
ferramentas de marketing e conteido, como a descri¢cdo de produtos com copywriting,
titulos criativos e segmentacdo por interesse. As trés campanhas que serdo mencionadas s&o:
"Produtos Iconicos”, "Campanha Versdo 2023" e "Performance Max Black Box". Cada uma
delas foi planejada e executada com base em objetivos especificos, visando alcancar

diferentes publicos-alvo e impulsionar o engajamento e as conversdes. No caso da campanha
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"Produtos Iconicos”, foi adotada uma abordagem que ressaltava a singularidade e a
qualidade dos produtos oferecidos pela marca.

Por meio de uma combinacdo de estratégias de marketing, como o uso de
frameworks persuasivos e contetido criativo, buscou-se despertar o interesse e o desejo do
publico-alvo em adquirir esses produtos exclusivos. Ja a campanha "Campanha Verao 2023"
teve como objetivo apresentar as novidades e atualiza¢fes dos produtos para o préximo ano.
Utilizando titulos e descri¢des criativas, aliados a uma segmentagdo por interesse precisa, a
estratégia buscou atrair a atencdo de potenciais compradores que demonstravam interesse

nas tendéncias e inovagdes do setor.

Por fim, a campanha "Performance Max Black Box" explorou o potencial das
ferramentas e recursos de marketing disponiveis para otimizar o desempenho e maximizar
os resultados. Através de testes, analise de dados e o uso de técnicas avancadas de
segmentacdo e personalizacdo, a campanha buscou aumentar a eficicia das acdes
publicitérias e alcancar um pablico mais qualificado e receptivo as mensagens da marca.

No préximo relatorio, serdo apresentados os dados e resultados especificos de cada
uma dessas campanhas, permitindo uma avaliacdo mais aprofundada do impacto das

estratégiasde marketing empregadas e das ferramentas de conteudo utilizadas no YouTube.

No topico a seguir serd abordado as meétricas do google Ads referentes as
camapnhas publicitarias produzidas por meio de marketing de conteldo em videos para o

youtube.
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4.3.2 — Métricas das campanhas de marketing de contetido do youtube

Relatorio 4 — Métricas do google Ads para campanhas publicitarias de marketing de

conteudo no Youtu

Visualizagdo (2 filtros)
(@ Todas as campanhas

Visdo geral »

Performance da
campanha

@
v
Impressdes

32,5 mil

A frequéncia com que seus
anuncios foram exibidos

be.

Campanha
Produtos icénicos

Todo o periodo { 13ago. 2022 a16jun. 2023

8

Cliques

1,03 mil

Ac0es nos seus andncios

A frequéncia com que seus

anuncios sdo exibidos

2

Chamadas

1

Chamadas para sua
empresa

32.546

Mostrar dados dos ultimos
30 dias

M
ihil

Conversoes

9

Agdes no seu site
relacionadas a anuncios

Impressoes
Uma impressdo & contabilizada sempre que seu anuncio &
exibido. Quanto mais impressodes vocé gerar, maior serd a 846 m
probabilidade de receber cliques no seu andncio.
As impressdes geram o reconhecimento da marca, que ajuda 6,77 mil
as pessoas a reconhecer e se lembrar da empresa.
Vocé ndo paga pelas impressdes. Saiba mais 50&m
. = 3,39 mil
Detalhes da impressao
= goie & 69 mil
Informagdes sobre como os andncios estdo alcangando as
pessoas.
a
& 5 >
[*4 -4
Q 298 mil vezes nestes aparelhos: smartphone
6,7 mil  vezes para pessoas com 25-34 anos
[l  Regi%o de segmentagio +J- Cliques Impr. CTR CPC médio Custo
[ Brasil 3 163 1.84% R$1.36 RS 408
Total: locais @ 3 163 1.84% R$1.36 RS 4,08
' Total: campanha & 3 163 184% R51.36 RS 408
* ra
w Status do recurso: Todos os ativados Adicionar filtro = -
Download Abrir
0 grupe de recursos pode ser limitado pela politica: Eventos negativos
® Recurso Status Tipo de recurso T+ Performance Origem
@ Compre mais, economize mais Aprovada Titulo Pendente Anunciante
@ Descontos incriveis Aprovado Titule Fendente Anunciante
@ Venha conhecer a Black Box Aprovado Titulo Pendente Anunciante



101

@ Ofertas reldmpagas no Verdo Aprovado Titula Pendente Anunciante
@ Saide beleza e fitness Aprovado Titulo Pendente Anunciante
@ Verd l | Of ! | Black box de ds \provad Titule lenge Pendente Anunciante
[ ] El"m;h“ i ize mais | incriveis | Venha conhecer o Aprovado Titule lenge Pendeme Anunciante
@ Jfetssrel o Veréo | Produtos diferenciados | : Tilo on Pendzns Arunciante

Segmentagio Brasil

Minas Gerais

/| Impressoes "
& Cloosz ¢

Regides de segmentacdo  Locais excluidos Regides de seg tacdo  Locais

Custo / conv. Taxa de conv.

R$ 0,00 0,00%

.

1,00 RS 80,00
Semana de 27 de fev. de 2023
= Conversoes 0,00
0 = Custo RS 71,30 F$ 40,00
0,00 / e RS 0.00
8 de ago. de 2022 12 de jun. de 2023
Visao geral personalizada Todooperiodo  §
Custo @ Interagdes @ Taxa de interagio @ Impr. ®

R$ 212 1,03 mil 3,18% 32,5 mil
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Todo a periodo S

Custo diario por dispositivo

RS 1200

51200 Custo

® Celulares

= Computadores

RS 800 w Tablets

RS 4,00

13 de ago. de 2022

RS 000
16 de jun. de 2023

Interacgoes por dispositivo Todo o periodo

@® Celulares 93%
® Tablets 4%
. - . e Tod ioda *
@ Computadores 3% Taxa de interagao e custo por dispositivo Todooperieds 3
1,03 mil B
= 6.00% RS 210 M Taxa de interagdo
InteragCes
M Custo
4,00% RS 140
2.00% I I I RS 70.00
0.00% i F- S {5 0,00
%@ o, %,
[ ‘?té-,
Performance da campanha por dispositivo Todo o perinda &
Campanha ~ Computadores Celulares Tablets
CTR ~ Cliques = CTR = + Cliques ~ CTR = Cliques =
Produtos icénicos 321% 33 3,22% 961 245% 41
Total 321% 33 3.22% 961 245% M

Fonte: Dados do Youtube no google Ads (2023).

De acordo com o relatério do Google Ads, que abrangeu trés campanhas
envolvendo marketing de conteldo, estratégias e uso de postagens e videos construidos, o
YouTube apresentou as seguintes métricas: foram geradas 32.546 mil impressdes, indicando

a frequéncia de divulgacdo das campanhas. Houve 1,03 mil



cliques direcionados aos sites de vendas, resultando em 9 conversdes de vendas e 1
chamada para 0 WhatsApp Business da empresa. Das 32.546 impressoes, 29,8 mil foram
provenientes de smartphones, e 6,7 mil foram de usuérios entre 25 e 34 anos, evidenciando
um publico-alvo relevante para o perfil da empresa. A regido de segmentacao escolhida foi
0 Brasil. Para as campanhas direcionadas ao publico-alvo, foram obtidos 9 cliques de
compras e 163 impressdes por regido, com uma taxa de cliques média (CTR) de 1,84%
em relacdo ao valor investido. O custo por cliquemédio (CPC) foi de 1,38 R$, resultando
em um custo total de R$ 4,08 para gerar um clique no site. Em outras palavras, para cada
venda na loja, foi necesséario um investimento direto de R$ 4,08 na campanha. No relatorio,
foram apresentados alguns recursos de campanha incluidos nos videos, como imagens e
titulos. Por exemplo, o titulo "Compra mais, economize mais" teve sua performance
declarada como pendente pelo algoritmo, classificando-o como rejeitado. Isso mostra que
nem todos os gatilhos sdo aprovados e, consequentemente, ndo séo divulgados ao publico.
Mesmo utilizando estratégias, como os frameworks, 0 Google ndo autoriza seu uso, pois nao
geraria insights, retornos e impressoes, e, consequentemente, vendas no site da loja.

O contedo apresentado nas campanhas foi baseado no que foi realizado nas
redes sociais durante 0 mesmo periodo, utilizando as ferramentas do Google, Facebook,
Instagram e YouTube em conjunto para atrair um publico maior para as campanhas. Diante
desses dados, € possivel perceber que as campanhas no YouTube tiveram um ndmero
significativo de impressoes e cliques, resultando em conversdes de vendas. No entanto, 0s
custos por cligue e por venda séo relativamente altos. Uma possivel estratégia para melhorar
0 desempenho das campanhas seria otimizar a segmentacdo do publico-alvo e refinar os
gatilhos utilizados, de modo a aumentar a relevancia e a aceitacdo do conteido. Além disso,
a avaliacdo cuidadosa dos titulos e recursos dos videos é essencial para garantir que todas as
diretrizes do Google sejam atendidas e que o contetdo seja aprovado para divulgacéo.

Percebe-se de maneira incontestavel que uma consideravel parcela do publico-alvo
encontra-se na regido Sudeste do pais, com destaque para Sdo Paulo, que contou com a
presenca de 26.633 usuarios, seguido por Minas Gerais, com 10.032 usuérios. E vélido
ressaltar que esses individuos foram impactados pelas campanhas de video e imagens
veiculadas, porém, quando analisado o trafego organico, conforme mencionado

anteriormente, constata-se uma escassez ou mesmo uma inexisténcia de engajamento e
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impressoes. Contudo, quando tais materiais foram direcionados a campanhas no
Google Ads, proporcionaram trafego ao site da empresa.

Mesmo com a utilizacdo do Google para expandir o contetdo de marketing da
organizacdo, uma das campanhas ocasionou prejuizos. As estratégias empregadas no
copywriting ndo foram capazes de gerar cliques, como exemplificado na semana de 27 de
fevereiro de 2023, culminando em um custo de R$ 197,00 para a empresa, sem que fossem
obtidas quaisquer conversdes. Os graficos mais recentes presentes no relatorio representam
as impressdes geradas por dispositivos, como smartphones, desktops e tablets, bem como a
geracéo de cliques e seus respectivos custos.

A partir do aprendizado obtido por meio da utilizacdo do marketing de contetdo
em formato de video, torna-se evidente a dificuldade enfrentada pela marca em posicionar
seu conteudo de forma a engajar ativamente o publico-alvo, promovendo um trafego
significativo ao site. Entre todas as redes sociais, 0 YouTube, no momento, ndo se revela
como uma fonte de conversdo de vendas e nutri¢do de contetdo interessante para a empresa,
visto que, de maneira organica, ndo tem sido capaz de gerar novos assinantes para o canal,
resultando em um menor trafego e custos elevados para a empresa.

Nessa analise, conclui-se que o Facebook, em conjunto com o Instagram, desponta
como alternativas mais promissoras para a geracao de prospeccao de marca e vendas. Por
outro lado, o WhatsApp Business surge como uma opc¢do mais adequada para o
estabelecimento de relacionamentos com leads, com o intuito de converté-los emclientes,
primando pelo retorno. Além disso, o0 WhatsApp Business transmite uma sensacao de
seguranca e adota uma linguagem mais proxima ao publico-alvo da empresa.

Como solugéo para o problema enfrentado no YouTube, sugere-se um estudo
aprofundado das preferéncias e comportamentos do publico-alvo na plataforma, a fim de
compreender quais elementos e abordagens tém maior potencial para despertar o
engajamento e incentivar o trafego ao site. Além disso, investir em anincios pagos no
YouTube, cuidando para adequar-se as diretrizes do Google Ads, pode contribuir para
alcangar um puablico mais amplo e atingir melhores resultados em termos de conversdes e

vendas.
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Neste momento, serd exposto o derradeiro relatorio acerca das conversdes
provenientes das estratégias de marketing adotadas pela empresa em estudo. Esse
relatorio, proveniente da Shopify, plataforma utilizada para hospedar o site de vendas,
apresenta os dados que permitem realizar uma analise comparativa. Sera verificado se 0s
leads, originados tanto por meio de andncios pagos quanto através da geracao organica de
interesse e engajamento, foram capazes de estimular o interesse e efetivara agdo de compra
por parte dos consumidores. Em outras palavras, sera possivel avaliarse o conteddo de

marketing tem sido efetivo em atrair compradores para a empresa.

4.3.3 — Meétricas promovidas pelo marketing de contetido para o site da empresa.
Relatorio 5 — Relatério de métricas do Shopify junto ao marketing das redes
sociais.

Analises

) 12 de ago. de 2022-12 de jun. de 2023 Comparar: Periodo anterior

tica @

Total de vendas

R$9.758,41

Online Store

R$9.758,41

Vendas ao longo do tempo

R$1.400

ago. de 2022 out. de 2022 dez. de 2022 fev. de 2023 abr. de 2023

— 12 de ago. de 2022-12 de jun. de 2023 -+ 11 de out. de 2021-11 de ago. de 2022

Taxa de conversao

34,35% --

Funil de conversao

Adicionado ao carrinho 5,5% =
163 sessoes

Chegou ao checkout 59,90% -~
96 sessoes

Sessoes convertidas 34,3%

56 sessoes
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Total de pedidos
56 --

Pedidos ao longo do tempo
16

10

0

ago. de 2022 out. de 2022 dez. de 2022 fev. de 2023 abr. de 2023

— 12 de ago. de 2022-12 de jun. de 2023 === 11 de out. de 2021-11 de ago. de 2022

Sessoes por tipo de dispositivo

m
Mobile 1.524 713.755%
Desktop 1.348 7 953%
Other 64
Sessoes por rede social de origem m
Facebook 1560
Instagram 890 210.800%
Youtube 486
Sessoes m
2.936 »2.012%
Visitantes 2.799 71.928%

Sessoes ao longo do tempo

1 mil
500
0
ago. de 2022 out. de 2022 dez. de 2022 fev. de 2023 abr. de 2023
— 12 de ago. de 2022-12 de jun. de 2023 -+ 11 de out. de 2021-11 de ago. de 2022
Sessoes por local m
Brasil 1.936 732.167%
Estados Unidos 679 2 490%
Canada 92 2 4.500%
China 37 71.133%
Irlanda 25 2213%
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Vendas por origem do trafego

: 41
Search R$9.758,
Direct R$ 4.976,00
Ticket médio
R$201,75
Ticket médio ao longo do tempo

2$40

R$20

3g0. de 2022 out. de 2027 lez. de 2022 fev. de 2023 abr. de 2023
— 12 de ago. de 2022-12 de jun. de 2023 11 de out. de 2021-11 de ago. de 2022

Principais produtos por unidades vendidas
Bolsa feminina couro genuino 13
Kit removedor de cera de ouvido 6 pecas 11

(4]

Fita adesiva de parede reutilizavel e impermeavel dupla face transparente

Fonte: Shopify (2023)

Neste ultimo relatério da empresa, fornecido pelo Shopify, é possivel estabelecer
uma conexao entre os dados anteriores referentes ao marketing de contetdo nas redes sociais
e a geracdo de vendas e leads no site de vendas da organizacdo. Ao analisar o relatorio,
observa-se um aumento significativo na taxa de conversdo e no numero de leads gerados a
partir das estratégias de marketing de conteddo implementadas nas redes sociais. Com base
nos resultados obtidos, constata-se que as campanhas de marketing de conteldo,
direcionadas ao publico-alvo por meio do Google Ads, Facebook e Instagram, tiveram um
impacto positivo na geracao de vendas e leads no site da empresa. O engajamento e o trafego
gerados nas redes sociais contribuiram parao fortalecimento da marca, aumentando sua
visibilidade e atraindo um publico qualificado para o site.

O relatorio do Shopify revelou que a implementagéo de estratégias de marketing de
contetido nas redes sociais resultou em um aumento de 34,35% na taxa de conversdo no

site de vendas. Além disso, o numero de leads gerados por meio das
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campanhas atingiu a marca de 2.936, demonstrando o poder das a¢des de marketing
digital na captagdo de potenciais clientes e no desenvolvimento de relacionamentos
duradouros. O total de vendas produzidas pela geracéo de leads foi de R$ 9.758,41, 5,5% foi
a base de leads criados dentro dos usudrios classificados como impressdes tanto pelo google
(youtbe) quanto pelo Meta (Facebook, Instagram e WhatsApp). Dos 2.936 leads gerados
pelo contetdo de marketing, 163 navegaram pelo site da empresa, destes 96 chegaram a
fazer checkout e 56 geraram conversdo (compraram um ou mais produtos). Os dados
apresentados complementam que esses leads gerados utilizaram mais smartphones (1.524),
seguido por usuérios de desktop (1.348) e outros (64). Do leads que acessaram o site no
periodo 1.560 foram provindos do facebook, 890 do Instagram e 486 do Youtube. Os locais
de origem de trafego datam de 5 paises sendo eles: Brasil (1986), Estados Unidos (679),
Canada (92), China (32) e Irlanda (25); O valor de Ticket médio de compra foi de R$201,75
com alta de vendas maior em dezembro de 2022.

Esses dados evidenciam a importancia de uma abordagem integrada de marketing,
que utiliza tanto as redes sociais quanto o site de vendas como canais estratégicos para
impulsionar o crescimento do negécio. A combinacdo de uma presenca ativa nas redes
sociais, com contetdo relevante e direcionado, juntamente com um site de vendas otimizado
e de facil navegacdo, possibilita criar uma jornada docliente coesa e atraente. Nesse contexto,
a empresa pode utilizar os insights obtidos a partir do relatério do Shopify para aprimorar
suas estratégias de marketing de contetidonas redes sociais, ajustando o foco e a segmentacdo
para direcionar ainda mais suas campanhas aos potenciais clientes. Além disso, é
fundamental monitorar de perto as métricas e os indicadores de desempenho para identificar
oportunidades de melhoria e tomar decisdes embasadas em dados. Dessa forma, ao integrar
os dados do relatorio do Google Ads, que abordou as métricas e resultados das campanhas
nas redes sociais, com as informacdes fornecidas pelo relatorio do Shopify, que evidencia o
impacto dessas campanhas no site de vendas, a empresa pode otimizar sua estratégia de
marketing de conteddo, impulsionando ainda mais suas vendas e a captacdo de leads
qualificados.

Com base nos dados apresentados no ultimo relatério, que destacou o impacto
positivo das estratégias de marketing de contetdo nas redes sociais para a geragdo de vendas

e leads, é importante ressaltar o resultado significativo alcancado em termos de
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conversdes. Os nimeros revelam um aumento expressivo na taxa de conversao,
demonstrando o poder dessas campanhas em transformar potenciais clientes em

compradores reais.

4.4 — Analise e planejamento do marketing de contetdo

Com base nos dados apresentados no ultimo relatdrio, que evidenciou o impacto
positivo das estratégias de marketing de contetdo nas redes sociais para a geracao de vendas
e leads, é crucial desenvolver um planejamento de marketing de contetdo robusto e eficaz.
Para isso, é possivel se basear nos principios e conceitos propostos por Santos (2021);
Solomon (2016); Lacerda (2021); Fahy e Jobber (2019) e Lacerda (2023)., renomados
especialistas em marketing.

Em vista desses elementos, ira se proceder a formulacdo de um planejamento de
marketing de contetdo para a empresa Black Box, valendo-nos das ferramentas e estratégias
propostas por Santos (2021), Solomon (2016), Fahr e Jobber (2019) e Lacerda (2023), além d
eutilizar as oito etapas basica propostas por Kotler (2018). O Quadro 11, a seguir, ilustra, de
maneira concisa, uma proposta de planejamento que se mostra vidvel para adogcdo pela

empresaa partir deste momento.

Quadro 12 - Planejamento de Marketing de contetido da empresa Black Box

ETAPAS PLANEJAMENTO

* Gerar 10.000 novos leads para marca
* Alcancar confianga do publico-alvo
* Ter retorno de 15% dos compradores
em até 10 meses

ETAPA1: * Aumentar a visibilidade da marcano | * Atualizar a pagina do facebook
FIXACAO DE Facebook, Instagram e Youtube regularmente, sempre evidenciando
METAS *Aumentar a taxa de conversdo em 25% | datas comemorativas e atualizar o

banner do Facebook; WhatsAppp e 0s
icones de storie do Instagram;

* Utilizar campanhas do google Ads e
Meta Business com mais frequéncia
para gerar leads mais rapidamente;
*Configurar metas mensais de
postagens que transmitam confianca
(1 por semana) sobre como usar o
checkout seguro, ou navegar no site da
empresa;

* Fazer um excelente marketing de
revenda com cupons de desconto ou
memorandos para clientes por e-mail
ou mensagem no whatsApp;




ETAPA2: Quem sdo os consumidores, 0 que eles | Focar na faixa etéria de 25 a 34 anos

MAPEAMENTO | desejam? Qual a concepgdo de produto | de idade, na regido sudeste do Brasil;

DO PUBLICO que eles costumam interagir? O publico pertence em grande parte as
clases B e C com acesso a
smartphones e Desktops, com
capacidade de ticket médio de mais de
200 reais.

ETAPA 3: * Criaco de temas para os contetidos * Criar ofertas semanais

CONCEPCAO E | das redes sociais  * Criar plano de * Selecionar um dia na semana para

PLANEJAMENTO | contetido mensal. divulgacdo de novos produtos;

DE CONTEUDO * Criar em média trés postagens
semanais sobre beneficios de uma
categoria/produto da loja;

* Seguir a seguinte ordem de
divulgacdo de contelido nas redes
sociais: trés postagens diarias, uma
para beneficios, uma para compra
direta e outra informacional,

ETAPA 4: * Cria integragao de distribuicdo dos * Criar perfis sociais Unicos com a

CRIACAO DE contelidos em todas as redes sociais; mesma logo da empresa, mas com

CONTEUDO * Criar conteudo especifico sobre os foco especifico na produgéo de

segmentos de produtos, seus beneficios, | contetdo relevante para cada publico
suas variedades, categorias e de cada rede social,

interligacdes com outras categorias, * Criar contetdo programado para
além de contelidos sobre a empresa, manter as publica¢es em dia nos
seus beneficios, promocdes, horérios de pico dos usuarios,
conhecimento sobre as categorias de podendo assim gerar mais leads;
venda e informagdes adicionais para

cada publico sem perder a esséncia da

empresa;

ETAPA 5: * Direcionar o contelido para as redes * Produzir em média 30 postagens por

DISTRIBUICAO | sociais més par ao Instagram e Facebook;

DO CONTEUDO * Produzir em média 10 videos
mensais para o0 Youtube;

* Produzir 20 sotries mensais par ao
WhatsApp Business;

ETAPA 6: *Utilizar antncios pagos; * * Fazer campanhas com publicagdes

AMPLIACAO DO | Utilizar as ferramentas de negécio das | do Instagram e Facebook para gerar

CONTEUDO redes sociais; *Utilizar o SEO do | cliques e direcionamento para o site de

google; vendas;
* Utilizar o Instagram for creatores
para gerar ideias de conteudo;

ETAPAT7 : * Gerar relatorios de analise e métricas | *Criar graficos que possibilitem

MENSURACAOQ | das redes sociais e da plataforma de enxergar resultados e possam ser

DOS vendas; tomadas decisdes e planejamento para

RESULTADOS engajar o marketing da empresa;

DA

COMUNICACAO

ETAPAS8: * Criar chatbots para responder clientes; | * Analisar as funcfes estratégicas de

ADMINISTRAR E | * Criar linguagem que demonstre cada atividade de comunicacdo, bem

COORDENAR O | respeito e comunicacéo leve; como sua a integracdo continua e

PROCESSO DE
COMUNICACAO
INTEGRADA (ON
E OFFLINE)

permanente, somando esforgos para
gue a mensagem seja concisa e
uniforme.
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O primeiro passo € definir claramente os objetivos do marketing de conteudo. A
empresa deve estabelecer metas especificas e mensuraveis, como aumentar a taxa de
conversao em 25% ou gerar 10.000 numero de leads qualificados. Esses objetivos devem ser
alinhados com o0s objetivos gerais da empresa, garantindo uma integracdo coesa das
estratégias de marketing. Em seguida, € fundamental realizar uma andlise detalhada do
publico-alvo. Aempresa deve compreender as necessidades, desejos e caracteristicas do seu
publico para criar contetdo relevante e direcionado. Por meio de pesquisas de mercado e
analise de dados, é possivel segmentar o publico-alvo em grupos distintos e desenvolver
personas, representacdes ficticias dos clientes ideais. Com base nessa compreensdo do
publico-alvo, a empresa deve desenvolver uma estratégia de conteido consistente. Isso inclui
a criacdo de um calendario editorial, definindo os tipos de conteddo a serem produzidos,
como artigos, videos, infogréaficos, entre outros. O contedo deve ser original, informativo
e atrativo, capaz deengajar e educar o publico. Além disso, é essencial utilizar as plataformas
de redes sociais de forma estratégica. Com base nas informacdes do relatério, priorize as
redes sociais que apresentaram melhores resultados em termos de geracdo de leads e
conversdes. A empresa devecriar uma presenca ativa nessas redes, interagindo com o

publico, compartilhando contetido relevante e promovendo as ofertas da marca.

Outro ponto crucial é o monitoramento e andlise continuos dos resultados. A
empresa deve acompanhar de perto as métricas e indicadores de desempenho, como taxa de
conversao, numero de leads gerados, engajamento nas redes sociais,entre outros. Com base
nessas informacoes, é possivel identificar oportunidades de melhoria, ajustar a estratégia e
tomar decisbes embasadas em dados. Em suma, um planejamento de marketing de
contetdo eficiente deve envolver a defini¢do de objetivos claros, compreensao do publico-
alvo, criacdo de conteddo relevante, utilizacdo estratégica das redes sociais e monitoramento
constante dos resultados. Ao seguir essas diretrizes, a empresa estard capacitadapara
impulsionar suas vendas, aumentar a captacao de leads qualificados e fortalecer suapresenca

no mercado.
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5- Consideracdes Finais

Tém-se, portanto, como consideracdo final, com base nos dados apresentados no
altimo relatorio da empresa Black Box, que é evidente o impacto positivo das estratégias de
marketing de conteddo nas redes sociais para a geracdo de vendas e leads. A implementacao
dessas estratégias resultou em um aumento significativo na taxa de conversao, demonstrando
0 poder das acbGes de marketing digital na captacdo de potenciais clientes e no

desenvolvimento de relacionamentos duradouros.

O engajamento e o trafego gerados nas redes sociais contribuiram para o
fortalecimento da marca, aumentando sua visibilidade e atraindo um publico qualificado
para o site de vendas. Dentre os pontos fortes identificados, destaca-se a abordagem
integrada de marketing, que utiliza tanto as redes sociais quanto o site de vendas como canais
estratégicos para impulsionar o crescimento do negdcio. A combinacdo de uma presenca

ativa nas redes

sociais, com contetdo relevante e direcionado, juntamente com um site de vendas

otimizado e de facil navegacéo, possibilita criar uma jornada do cliente coesa e atraente.

No entanto, também foram identificados alguns pontos fracos e desafios a serem
superados pela empresa. Um deles é a necessidade de aprimorar a segmentacdo e 0
direcionamento das campanhas nas redes sociais, visando maximizar o impacto e atingir um
publico ainda mais qualificado. Além disso, é fundamental continuar monitorando de perto
as métricas e os indicadores de desempenho, para identificar oportunidades de melhoria e
embasar as decisdes em dados concretos. No contexto atual, existem diversas oportunidades
que podem ser exploradas pela empresa Black Box. O crescimento do uso de dispositivos
moveis abre novas possibilidades para a criacdo de conteldo direcionado a esses
dispositivos, buscando engajar os usuarios de forma mais efetiva. Além disso, a expansao
das estratégias de marketing de conteldo para outros paises, considerando o trafego
originado de diferentes regifes, pode ampliar ainda mais o alcance da empresa. Por outro
lado, é importante ressaltar as ameacas enfrentadas pela empresa no ambiente do marketing

de conteudo.

A concorréncia acirrada exige que a Black Box esteja constantemente atualizada e
atenta as tendéncias e inovacOes do setor, a fim de se manter competitiva. Além disso,

mudancas nas politicas e algoritmos das redes sociais podem impactar a visibilidade e o
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alcance das campanhas, requerendo adaptagdes rapidas e eficientes.

Em avaliacdo final, a pesquisa evidenciou a importancia do marketing de conteido
para o crescimento e 0 sucesso da empresa Black Box. As estratégias implementadas nas
redes sociais mostraram-se efetivas na geracdo de vendas e leads, contribuindo para o
fortalecimento da marca e a captacao de potenciais clientes. A utilizacdo de dados concretos,
provenientes do relatério do Shopify, em conjunto com as meétricas e indicadores de
desempenho do Google Ads e do Meta Business Suit, permitiu a empresa otimizar sua
estratégia de marketing de ntetdo, impulsionando ainda mais suas vendas e a captacéo de
leads qualificados. Ao integrar os dados do relatério do Google Ads, que abordou as métricas
e resultados das campanhas nasredes sociais, com as informac6es fornecidas pelo relatério
do Shopify, que evidencia o impacto dessas campanhas no site de vendas, a empresa pode
direcionar seus esforcos de forma mais eficiente. Isso possibilita ajustar o foco e a
segmentagdo das campanhas, visando alcancar ainda mais potenciais clientes e otimizar a

experiéncia do usuario no site de vendas.

Em suma, para alcangar resultados ainda mais expressivos, a empresa deve
continuar aprimorando suas estratégias, aprofundando a segmentacao e direcionando suas
campanhas de forma mais precisa. A utilizacdo de dados concretos e 0 monitoramento
continuo das métricas sdo fundamentais para identificar oportunidades de melhoria e
embasar decisGes estratégicas. Com base nas conclusdes dessa pesquisa, a Black Box
possui um panorama claro dos pontos fortes a serem potencializados, das oportunidades a
serem exploradas, dos desafios a serem superados e das ameacas a serem mitigadas. Essa
visdo embasada cientificamente permite que a empresa trace planos de acao estratégicos e
efetivos, impulsionando seu crescimento e consolidando sua posigdo no mercado de
Dropshipping, assim como servindo de fonte de melhoria para outras empresas que atuam

com 0 mesmo segmento.

A obtencéo e anélise de dados métricos de sucesso no marketing de contetido sao
de extrema importancia para empresas que operam no modelo de dropshipping. Esses dados
fornecem insights fundamentais sobre o desempenho das estratégias de conteudo, permitindo
ajustes e otimizacOes para maximizar o engajamento do publico-alvo e impulsionar as
vendas e assim fazendo com que estas possam sobreviver no mercado cada vez mais

competitivo.

Essa pequisa, contudo apresenta um desafio complexo devido a falta de acesso



direto e completo as informagdes internas do modelo adotado. Embora as métricas do
Instagram, como o engajamento, oferecam insights valiosos, existem limitacGes nesse tipo
de pesquisa. A falta de transparéncia nas métricas especificas utilizadas pelo algoritmo do
Instagram e do Facebook, a incapacidade de acessar dados detalhados como o tempo de
duragéo de visualizagdo de postagens, detalhadamento que comprovem se os perfis dos
usuarios sdo originais ou fakes, os comentarios versus quantidade de curtidas, etc. De tal
modo que, 0 comportamento dos usuarios podem restringir a compreensdo completa do
impacto das estratégias de marketing de contedo no modelo de dropshipping. Portanto, é
importante reconhecer essas limitagdes e buscar uma abordagem mais abrangente para

avaliar e aprimorar as taticas de marketing nesse contexto especifico.

Uma sugestdo de pesquisa adicional seria realizar estudos comparativos entre
diferentes empresas que atuam no modelo de dropshipping, com o objetivo de avaliar se a
aplicacdo das estratégias de marketing de conteldo, baseadas nas métricas das redes sociais
apresentadas, resulta em resultados semelhantes, melhores ou piores. Essa pesquisa
permitiria analisar o impacto dessas estratégias em diferentes contextos e identificar
possiveis padrdes de sucesso ou areas de melhoria especificas para o setor de dropshipping.
Além disso, seria interessante investigar as diferencas nos publicos-alvo, nas estratégias de
conteudo e nas abordagens de marketing adotadas por cada empresa, a fim de compreender

melhor os fatores que influenciam os resultados obtidos.
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