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RESUMO

Este Trabalho de Conclusão de Curso examina o marketing digital como uma estratégia fundamental para empresas que buscam competir e prosperar no mercado atual. Em um cenário marcado pela digitalização e conectividade, o marketing digital se diferencia por vantagens como segmentação precisa, mensuração em tempo real e custo-efetividade, atributos que o tornam essencial para negócios de diferentes tamanhos e segmentos. O estudo analisa as principais estratégias de marketing digital, incluindo SEO (Search Engine Optimization), publicidade paga (PPC), marketing de conteúdo, redes sociais e e-mail marketing. Cada uma dessas ferramentas é explorada em relação ao seu papel na atração, engajamento e retenção de clientes, mostrando como elas contribuem para o fortalecimento da presença digital das empresas e para a construção de relacionamentos com os consumidores. Além disso, o trabalho aborda as mudanças nos comportamentos de consumo e os desafios que as empresas enfrentam ao adotar o marketing digital, como a necessidade de adaptação constante a novas tecnologias e a construção de confiança em um ambiente digital, onde a interação direta com o consumidor pode ser limitada. Finalmente, o estudo discute tendências futuras, como a personalização de conteúdo, o uso crescente da inteligência artificial (IA) e a automação, ferramentas que prometem aumentar a eficácia e o alcance das campanhas digitais. Com essas inovações, o marketing digital tem se consolidado como um pilar estratégico na relação entre marcas e consumidores, oferecendo oportunidades para maximizar resultados e fortalecer a presença de mercado.
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ABSTRACT

This Final Course Work examines digital marketing as a fundamental strategy for companies seeking to compete and thrive in today's market. In a scenario marked by digitalization and connectivity, digital marketing stands out for its advantages such as precise segmentation, real-time measurement and cost-effectiveness, attributes that make it essential for businesses of different sizes and segments. The study analyzes the main digital marketing strategies, including SEO (Search Engine Optimization), paid advertising (PPC), content marketing, social networks and email marketing. Each of these tools is explored in relation to its role in attracting, engaging and retaining customers, showing how they contribute to strengthening the digital presence of companies and building relationships with consumers. In addition, the work addresses changes in consumer behaviors and the challenges that companies face when adopting digital marketing, such as the need to constantly adapt to new technologies and build trust in a digital environment, where direct interaction with the consumer can be limited. Finally, the study discusses future trends, such as content personalization, the growing use of artificial intelligence (AI) and automation, tools that promise to increase the effectiveness and reach of digital campaigns. With these innovations, digital marketing has consolidated itself as a strategic pillar in the relationship between brands and consumers, offering opportunities to maximize results and strengthen market presence.
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INTRODUÇÃO 

Nos últimos anos, o marketing digital consolidou-se como uma das principais estratégias para empresas que buscam não apenas se posicionar no mercado, mas também alcançar, engajar e fidelizar seus consumidores de forma mais eficaz. Com o avanço da tecnologia e a popularização da internet, as barreiras físicas deixaram de ser um obstáculo, permitindo que marcas de todos os tamanhos e setores tenham acesso a ferramentas poderosas para competir em um ambiente global. 
Diferente do marketing tradicional, o marketing digital oferece uma comunicação mais dinâmica, personalizada e direta, utilizando plataformas como redes sociais, motores de busca e e-mails, capazes de segmentar o público-alvo de maneira precisa. Além disso, possibilita uma análise detalhada do comportamento do consumidor, permitindo ajustes rápidos nas estratégias de forma a maximizar os resultados. 
Diante desse cenário, o presente trabalho tem como objetivo analisar o marketing digital como uma estratégia de mercado, destacando suas principais ferramentas, benefícios e desafios. A pesquisa também abordará como o uso eficiente dessas estratégias pode impactar diretamente o sucesso de uma marca, seja no aumento das vendas, na construção de uma identidade sólida ou no fortalecimento do relacionamento com o cliente. 
Este estudo é de extrema relevância para o campo acadêmico e empresarial, considerando que a transformação digital continua a moldar as práticas de mercado e redefinir a maneira como empresas e consumidores se conectam. Assim, compreender as nuances do marketing digital é fundamental para profissionais que desejam se destacar em um mercado cada vez mais competitivo e tecnológico.


REFERENCIAL TEÓRICO 

1. Conceito de Marketing Digital
Marketing digital refere-se ao conjunto de estratégias e práticas voltadas para promover produtos e serviços através de canais digitais. Ele utiliza a internet e outras plataformas digitais, como redes sociais, e-mails, motores de busca e websites, para alcançar e engajar consumidores em um ambiente online. O marketing digital se diferencia do marketing tradicional, pois permite uma comunicação mais interativa e personalizada, além de facilitar a mensuração e análise de resultados em tempo real.
Entre as principais características do marketing digital, destacam-se:
Segmentação: A capacidade de direcionar campanhas para públicos específicos com base em dados demográficos, interesses e comportamentos.
Interatividade: Oportunidade de engajar os consumidores por meio de comentários, compartilhamentos e feedbacks.
Mensuração: Possibilidade de medir o desempenho de campanhas por meio de métricas e KPIs (Key Performance Indicators), permitindo ajustes rápidos nas estratégias.
Custo-efetividade: Geralmente, o marketing digital oferece um retorno sobre investimento (ROI) mais alto em comparação ao marketing tradicional, devido à sua capacidade de atingir um público amplo com um investimento menor.
1.1 Evolução do Marketing Digital
A evolução do marketing digital reflete as profundas transformações tecnológicas, sociais e econômicas ao longo do tempo. Essa trajetória é marcada por inovações que moldaram as práticas do setor e por mudanças significativas no comportamento do consumidor, que exigiram adaptação constante das empresas.
Desde o surgimento da internet, o marketing digital passou por uma evolução acelerada, consolidando-se como um dos pilares fundamentais das estratégias empresariais contemporâneas. Esse desenvolvimento pode ser dividido em etapas distintas, cada uma caracterizada por avanços tecnológicos, novos modelos de negócio e formas de interação com o público. A seguir, explora-se essa evolução em detalhes.
1. Anos 1990: O Surgimento do Marketing Digital
 O conceito de marketing digital começou a ganhar forma com o desenvolvimento da internet. Em 1991, o lançamento do primeiro website marcou o início de uma nova era para empresas e consumidores. Poucos anos depois, em 1994, surgiram os primeiros anúncios online, com destaque para os banners interativos, que mostraram o potencial da web como um canal inovador para alcançar consumidores globalmente.
 Essas inovações chamaram a atenção das empresas, que logo começaram a perceber as vantagens da internet. Além de ampliar o alcance de suas marcas e conectar-se diretamente com seus públicos-alvo, o meio digital oferecia uma redução significativa nos custos de comunicação e publicidade em comparação aos canais tradicionais.
2. Anos 2000: A Ascensão dos Motores de Busca e do E-commerce
O surgimento de ferramentas de busca como Google, Yahoo e Bing revolucionou a maneira como as pessoas acessavam informações. Essas plataformas não apenas tornaram a internet mais acessível e organizada, mas também criaram novas oportunidades para empresas se conectarem com seus públicos-alvo. Isso impulsionou o desenvolvimento de técnicas de SEO (Search Engine Optimization), um conjunto de práticas fundamentais para melhorar o posicionamento de sites nos resultados de busca, aumentando sua visibilidade e atraindo mais tráfego qualificado.
Paralelamente, a popularização do e-commerce transformou a forma como os consumidores compram e as empresas vendem. A possibilidade de comercializar produtos diretamente pela internet consolidou o e-commerce como uma peça-chave do marketing digital. Empresas pioneiras como Amazon e eBay, fundadas na década de 1990, moldaram esse mercado, provando que era possível criar um modelo de negócios inteiramente digital. Elas estabeleceram padrões de conveniência, segurança e inovação, que não apenas atraíram consumidores, mas também inspiraram outras empresas a adotar e evoluir nesse novo cenário.
3. Anos 2010: A Era das Redes Sociais
Redes sociais como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn e YouTube alcançaram seu auge durante os anos 2010, atraindo bilhões de usuários ao redor do mundo. Essas plataformas tornaram-se parte integrante da rotina diária, servindo como espaços para troca de ideias, entretenimento, e descobertas de produtos e serviços. Além disso, passaram a desempenhar um papel central nas estratégias de marketing, oferecendo formas interativas e dinâmicas de engajar os consumidores.
O marketing de conteúdo consolidou-se como uma estratégia essencial nesse período. Criar conteúdos relevantes e valiosos, como blogs, vídeos, infográficos e tutoriais, tornou-se uma maneira eficaz de atrair, educar e engajar o público, fortalecendo a relação entre as marcas e seus consumidores. Esse tipo de abordagem permitiu que empresas não apenas promovesse seus produtos, mas também construíssem confiança e autoridade em seus mercados.
A popularização dos smartphones também foi um fator determinante para o sucesso das redes sociais e do marketing digital. Com o aumento do acesso à internet por dispositivos móveis, as marcas redirecionaram seus esforços para oferecer experiências otimizadas e responsivas, garantindo que o público pudesse interagir de maneira ágil e prática, independentemente do dispositivo utilizado. Essa evolução consolidou o ambiente mobile como um dos pilares da presença digital.
4. Anos 2020: Personalização e Dados
O ano de 2020 marcou uma transformação significativa no marketing digital, consolidando a personalização e o uso de dados como pilares centrais das estratégias empresariais. Esse avanço foi catalisado principalmente pela pandemia de COVID-19, que alterou drasticamente o comportamento do consumidor e acelerou tendências que já estavam em desenvolvimento. A necessidade de adaptação rápida ao novo cenário aumentou a dependência do digital, exigindo que as empresas reavaliassem e ajustassem suas abordagens para atender a um mercado cada vez mais conectado e dinâmico.
Entre os principais fatores que impulsionaram essa revolução no marketing digital em 2020, destacam-se:
1.2 Aceleração da Digitalização
Mudança para o Online: Com a necessidade de distanciamento social e restrições físicas, muitas empresas, especialmente as pequenas, tiveram que se adaptar rapidamente ao ambiente digital para sobreviver. Isso levou a um aumento no número de lojas online e na adoção de e-commerce.
Novas Plataformas: Muitas empresas começaram a explorar novas plataformas digitais para alcançar seus consumidores, como o uso de aplicativos de mensagens (WhatsApp, Telegram) e redes sociais (TikTok, Instagram) para vendas diretas.
1.3 Aumento do Comércio Eletrônico
Crescimento nas Vendas Online: O e-commerce experimentou um crescimento explosivo em 2020, com consumidores fazendo compras online por necessidade. Estima-se que o comércio eletrônico global cresceu em um ritmo acelerado, atingindo novos recordes de vendas.
Diversificação de Ofertas: As empresas expandiram suas ofertas online, incluindo entrega de alimentos, serviços de assinatura e venda de produtos que antes eram exclusivamente físicos.
1.4 Mudanças no Comportamento do Consumidor
Os consumidores passaram a valorizar mais as experiências personalizadas, buscando marcas que se destacam por oferecer interações únicas e adaptadas às suas necessidades. Como enfatiza Maria Carolina Avis, “a experiência não pode ser 'morna'; precisa, pois, superar expectativas, ser, de algum modo, incrível” (Avis, 2020).
Atenção à Saúde e Bem-Estar: O aumento da conscientização sobre saúde e bem-estar fez com que muitas empresas ajustassem suas mensagens de marketing, enfatizando a segurança, a qualidade dos produtos e a responsabilidade social.
1.5 Marketing de Conteúdo e Educação
Conteúdo Informativo: Com o aumento da busca por informações confiáveis, as marcas passaram a investir mais em marketing de conteúdo, criando materiais educativos e informativos que ajudassem os consumidores a navegar pela crise.
Webinars e Eventos Virtuais: Os eventos presenciais foram substituídos por webinars, workshops e conferências online, permitindo que as empresas se conectassem com seu público-alvo de forma virtual.
1.6 Aumento do Uso de Mídias Sociais
Engajamento em Redes Sociais: As redes sociais se tornaram um canal crucial para engajamento, interação e vendas. O uso de anúncios em mídias sociais cresceu, e muitas marcas começaram a investir em influenciadores para promover seus produtos.
Conteúdo Criativo: O TikTok se destacou como uma plataforma emergente, levando as marcas a explorar formatos de conteúdo mais criativos e autênticos para se conectar com um público mais jovem.
1.7 Mudanças na Publicidade Digital
Otimização para Mobile: Com o aumento do uso de dispositivos móveis para compras online, a otimização para mobile tornou-se ainda mais crítica. Marcas investiram em sites responsivos e experiências de compra mobile-friendly.
Privacidade e Transparência: A crescente preocupação com a privacidade dos dados levou a mudanças nas políticas de anúncios, com um foco maior na transparência e na proteção dos dados dos consumidores. Isso influenciou como as empresas coletam e utilizam informações sobre seus clientes.
1.8 Inteligência Artificial e Automação
Ferramentas Avançadas: O uso de inteligência artificial e automação no marketing digital cresceu, permitindo que as empresas otimizassem suas campanhas, segmentassem audiências e melhorassem a personalização em escala.
Diante de todos esses fatores conclui-se que o marketing digital se tornou uma ferramenta indispensável para as empresas na era digital devido essa série de fatores que refletem as mudanças no comportamento do consumidor, nas tecnologias e nas dinâmicas do mercado.
2020 foi, portanto, um divisor de águas para o marketing digital, destacando a importância de inovação, agilidade e foco no cliente como elementos fundamentais para navegar com sucesso em tempos de mudança rápida e imprevisível.

PROCEDIMENTOS METODOLÓGICOS 
Objetivo da Pesquisa
O objetivo desta pesquisa de campo é analisar como a Treviso, uma empresa com mais de 45 anos de atuação no mercado B2B, foi impactada pela pandemia da Covid-19 e, em resposta, adotou estratégias de marketing digital para se adaptar ao modelo D2C (Direto ao Consumidor). A investigação focará em aspectos essenciais como planejamento estratégico, ferramentas e canais digitais utilizados, desafios enfrentados, oportunidades identificadas, e o retorno sobre o investimento (ROI) obtido com a nova abordagem.
 Tipo de Pesquisa
A pesquisa é qualitativa e exploratória, com o intuito de aprofundar o entendimento das práticas atuais de marketing digital da Treviso. A pesquisa foi realizada por meio de entrevistas semiestruturadas (questionário) com o responsável pela operação digital, Giovanni de Almeida Gomes.
 Instrumento de Coleta de Dados
A coleta de dados foi realizada utilizando uma entrevista estruturada, baseada em um questionário pré-elaborado, que cobriu os seguintes tópicos principais:
· Planejamento e estratégias de marketing digital.
· Ferramentas e canais digitais utilizados.
· Investimentos e retorno sobre o investimento (ROI).
· Desafios e oportunidades no mercado digital.
· Impacto das redes sociais.
· Análise de dados e decisões estratégicas.
O questionário foi composto por perguntas abertas para permitir uma exploração mais aprofundada dos temas e tópicos. As perguntas incluem:
· Quais são as principais estratégias de marketing digital utilizadas pela sua empresa?
· Como o planejamento de marketing digital é integrado com o planejamento geral de marketing da empresa?
· Quais são os objetivos principais das campanhas de marketing digital (ex.: aumentar a visibilidade da marca, geração de leads, conversão de vendas)?
· Como é definido o público-alvo para as campanhas digitais?
· Quais canais de marketing digital são os mais eficazes para a sua empresa (ex.: redes sociais, e-mail marketing, SEO, Google Ads)?
· Quais ferramentas de automação ou análise de marketing digital vocês utilizam para gerenciar campanhas e acompanhar resultados?
· Como você mede a performance das campanhas (KPIs: taxa de conversão, ROI, tráfego, engajamento)?
· Como a empresa decide o orçamento para o marketing digital?
· O marketing digital tem gerado o retorno esperado sobre o investimento? Como isso é mensurado?
· Quais estratégias trouxeram o maior retorno em termos de geração de leads ou aumento de vendas?
· Quais são os maiores desafios que a empresa enfrenta em relação ao marketing digital?
· Quais mudanças no comportamento do consumidor online vocês identificaram recentemente?
· Como você avalia a competitividade no mercado digital em comparação ao marketing tradicional?
· Quais oportunidades futuras você enxerga para o marketing digital?
· Qual é o papel das redes sociais na sua estratégia de marketing digital?
· Quais redes sociais têm maior impacto nos resultados da empresa?
· Como vocês medem o sucesso de campanhas em redes sociais (ex.: número de seguidores, engajamento, cliques)?
· Como a criação de conteúdo (blogs, vídeos, infográficos) contribui para as campanhas de marketing digital?
· Qual o tipo de conteúdo que mais atrai o seu público-alvo?
· Qual é a importância do marketing de conteúdo na sua estratégia?
· Como o SEO é aplicado na estratégia digital da empresa?
· Quais práticas de SEO vocês consideram mais eficazes?
· O SEO tem gerado resultados positivos em termos de aumento de tráfego orgânico?
· Como a análise de dados influencia as decisões estratégicas de marketing digital da empresa?
· Quais métricas vocês utilizam para ajustar e otimizar campanhas em andamento?
· Como a empresa acompanha e analisa o comportamento do consumidor no ambiente digital?
· Quais tendências de marketing digital você acredita que terão maior impacto nos próximos anos (ex.: inteligência artificial, marketing de influência, voice search)?
· Como a empresa está se preparando para novas tecnologias e mudanças no ambiente digital?
· De que forma o marketing digital contribui para o relacionamento com os clientes?
· Como a empresa utiliza o marketing digital para fortalecer a fidelidade dos clientes e promover o engajamento contínuo?
· Qual a importância do feedback dos clientes nas campanhas digitais?

Amostra
O participante da pesquisa foi Giovanni de Almeida Gomes, responsável pelo marketing digital da empresa Treviso. A escolha deste participante se justifica por sua experiência e envolvimento direto com as estratégias digitais da empresa, que são o foco da pesquisa.
 Procedimentos de Coleta de Dados
Os dados foram coletados por meio de uma entrevista com Giovanni de Almeida Gomes, realizada presencialmente. A entrevista foi registrada e analisada. A pesquisadora Mônica conduziu a entrevista seguindo o roteiro estruturado, garantindo que todas as questões-chave fossem devidamente abordadas.
 Análise de Dados
A análise dos dados foi feita qualitativamente, buscando identificar padrões, práticas e insights a partir das respostas fornecidas. A organização foi feita em categorias que correspondem aos blocos temáticos do questionário:
· Planejamento e Estratégias: Integração do marketing digital ao planejamento geral.
· Ferramentas e Canais: Identificação dos canais mais eficazes (ex.: Google Ads, redes sociais).
· Desempenho e ROI: Medição de desempenho (KPIs como taxa de conversão, ROI).
· Desafios e Oportunidades: Principais desafios enfrentados e oportunidades futuras.
· Redes Sociais e Conteúdo: Impacto e engajamento gerado pelas campanhas.
Foi realizada uma codificação dos dados para facilitar a identificação de temas recorrentes e dados quantitativos relevantes (como taxas de conversão e ROAS).
Limitações da Pesquisa
A pesquisa teve como principal limitação o fato de ser baseada em uma única entrevista, o que pode limitar a generalização dos resultados para outras empresas. No entanto, a profundidade das respostas qualitativas forneceu insights valiosos para o estudo de caso da Treviso.
 Considerações finais
A pesquisa realizada sobre a transição da Treviso, uma empresa consolidada no mercado B2B com mais de 45 anos de história, para o modelo D2C (Direto ao Consumidor) através de estratégias de marketing digital, evidencia como o digital pode ser um poderoso fator de transformação nas operações de uma organização. A adoção de estratégias de marketing digital robustas, integradas ao planejamento geral da empresa, permitiu à Treviso expandir suas operações no e-commerce e atingir novos públicos com maior eficiência.
A análise revelou que o uso de canais como Google Ads, redes sociais e marketplaces, apoiados por ferramentas como Google Analytics para mensurar o desempenho, foram fundamentais para o sucesso das campanhas. Além disso, a busca constante por aprimoramento nas práticas de SEO e a utilização de marketing de conteúdo têm contribuído para aumentar a visibilidade e o engajamento com a marca.
A transição não ocorreu sem desafios, como a necessidade de ampliar o reconhecimento da marca e lidar com a crescente competitividade no ambiente digital. No entanto, a empresa identificou oportunidades significativas, especialmente nas regiões não exploradas e no crescente impacto das redes sociais como Facebook, Instagram e TikTok.
A implementação do marketing digital também reforçou o relacionamento com os consumidores, criando uma comunicação mais direta e personalizada, além de fidelizar clientes com promoções exclusivas e uma abordagem mais humana no feedback.
Com o digital como eixo central de sua estratégia, a Treviso não só conseguiu superar as barreiras impostas pela pandemia, mas também posicionou-se de maneira competitiva e inovadora para o futuro, acompanhando tendências como o marketing de influência e o uso de novas tecnologias para garantir sua relevância no mercado.
Essa pesquisa de campo permitiu entender de forma prática como as decisões estratégicas de marketing digital moldaram o novo direcionamento da Treviso, consolidando o e-commerce como um dos pilares fundamentais para o crescimento e sustentabilidade da empresa no cenário digital.
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