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Resumo

A relacdo entre a Gestdo Comercial ¢ Marketing Digital esta, gradativamente, mais proxima. Isso porque as
mesmas plataformas usadas para as estratégias digitais estdo sendo usadas para vendas, estabelecendo uma relagao
ainda mais dependente entre essas areas. O objetivo deste artigo foi apresentar as ferramentas mais usuais, que tém
o potencial de melhorar a publicidade em meios digitais, permitindo que usuarios e consumidores tenham acesso
direto e eficaz as divulgagdes realizadas pelas empresas. Entre essas ferramentas, destacam-se: Google Ads,
Facebook Ads, Meta Business Suite, Canva, Hootsuite, Buffer, Google Analytics, RD Station, HubSpot, Instagram,
TikTok Business Tools e WhatsApp Business. Essas plataformas sdo amplamente utilizadas para criacdo,
automacao, andlise e veiculagdo de campanhas digitais, contribuindo significativamente para a visibilidade e a
performance das marcas no ambiente online. A partir de pesquisa bibliografica nas areas de Gestdo Comercial,
Marketing, Téaticas e Ferramentas Digitais, aplicou-se um questionario elaborado no aplicativo de gerenciamento
de pesquisas Google Forms junto as empresas do segmento, para obtermos informagdes das modalidades de
aplicativos que elas usam para divulgagdo de seus produtos e quais as estratégias utilizadas para aumentar as
vendas pelos aplicativos e plataformas digitais. O estudo foi desenvolvido sem a necessidade de recursos
financeiros, materiais ou humanos adicionais. Espera-se que esta pesquisa possa contribuir com ideias e
esclarecimentos relevantes sobre tipos de aplicativos direcionados as vendas por meio digital.
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Commercial Management and Digital Marketing: Strategies and Approaches

Abstract

The relation between Commercial Management and Digital Marketing is gradually gettings closer. This is due to
the fact that the same platforms used for digital strategies are being used for sales, establishing an even more
dependent relation between these areas. The purpose of this article is to present the most common tools that have
the potential to improve advertising in digital media, allowing users and consumers to have direct and effective
access to company announcements. These tools include: Google Ads, Facebook Ads, Meta Business Suite, Canva,
Hootsuite, Buffer, Google Analytics, RD Station, HubSpot, Instagram, TikTok Business Tools and WhatsApp
Business. These platforms are widely used for creating, automationing, analyzing and running digital campaigns,
contributing significantly to the visibility and performance of brands in the online environment. Through
bibliographic research in the areas of Commercial Management, Marketing, Tactics, and Digital Tools, a
questionnaire developed on Google Forms survey management applications in conjunction with companies in the
segment was applied to obtain information on the types of applications that companies use to promote their
products and which strategies are used to increase sales through apps and digital platforms. The study was
developed without the need of financial, material or human aditional resources. It is hoped that this research may
contribute to ideas and relevant clarifications about types of applications aimed at digital sales

Keywords: Commercial management, Digital marketing, Sales app.

1 INTRODUCAO

Atualmente, o Marketing na esfera digital passa por uma fase de consolidag¢do, em que
apenas as empresas € os profissionais que tiverem um conceito solido do que representa a
internet na economia atual baseada em conhecimento e que apresentarem dominio pratico sobre
as taticas desse novo paradigma vao prosperar no mercado. A relacao entre a Gestao Comercial
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e as estratégias digitais estd, gradativamente, mais proxima. Isso porque as mesmas plataformas
usadas para as agOes de Marketing online estao sendo aproveitadas também para vendas,
estabelecendo uma relagdo ainda mais dependente entre essas areas. Sendo assim, cada vez
mais, os canais digitais como websites, blogs, redes sociais, e-mail e estratégias de captacdo de
leads, ou seja, atrair e conseguir, de forma ética, as informagdes de contato de pessoas
interessadas nas solucoes das empresas, sdo importantes para gerar vendas, sejam elas relativas
a produtos fisicos ou servicos, nas modalidades online ou e-commerce.

Essa abordagem representa uma forma de tornar mais facil tanto a compra quanto a venda de
um produto ou servigo e, para isso, as empresas se utilizam de diversas ferramentas, como
algoritmos computacionais. Conforme explanado por Faustino (2019), “é possivel medir o
retorno sobre qualquer investimento, incluindo o numero de visualizagdes, pessoas alcancadas,
acoOes e interacdes realizadas, conversdes, etc.”, o que torna essa pratica uma oportunidade
estratégica para divulgagdo de negbcios.

Observa-se uma importante ruptura entre o modelo antigo de vendas e o novo formato digital,
evidenciada pelo ganho de escala, que potencializa o alcance do negodcio e gera mais conexdes
e oportunidades. De acordo com Magaldi (2018), “o ganho de escala se d4 em uma nova
perspectiva: a de se orientar & demanda”, efeito possivel gracas aos aplicativos, smartphones,

tecnologias vestiveis e aplicagdes de alta escalabilidade rodando na nuvem.

1.1 Objetivo

O objetivo deste artigo € apresentar as ferramentas mais usuais, que tém o potencial de
melhorar a publicidade em meios digitais, permitindo que usudrios e consumidores tenham
acesso direto e eficaz as divulgagdes realizadas pelas empresas. Entre essas ferramentas,
destacam-se: Google Ads, Facebook Ads, Meta Business Suite, Canva, Hootsuite, Buffer,
Google Analytics, RD Station, HubSpot, Instagram, TikTok Business Tools e WhatsApp
Business. Essas plataformas sdo amplamente utilizadas para criagdo, automagdo, analise e
veiculagdo de campanhas digitais, contribuindo significativamente para a visibilidade e a
performance das marcas no ambiente online.

1.2 Metodologia

Este estudo caracteriza-se como uma pesquisa aplicada de natureza qualitativa e
quantitativa, com abordagem exploratoria. A metodologia adotada baseou-se, inicialmente, em
uma pesquisa bibliografica, realizada por meio da consulta a obras académicas fisicas e digitais
nas areas de Gestdo Comercial, Marketing Digital e Ferramentas Digitais, com o objetivo de
embasar teoricamente as praticas e estratégias analisadas.

Na etapa empirica, foi desenvolvido e aplicado um questionario estruturado composto
por sete perguntas, sendo seis de carater fechado (com alternativas pré-definidas) e uma de
natureza aberta (resposta dissertativa). O questionario foi elaborado por meio da plataforma
Google Forms, o que permitiu a coleta remota e automatizada dos dados. Ele foi direcionado a
duas empresas atuantes no setor comercial, totalizando 13 participantes no processo de resposta.

A amostragem foi ndo probabilistica por conveniéncia, tendo como foco empresas que
utilizam plataformas digitais como canais de divulgag@o e venda. A coleta de dados teve como
finalidade identificar quais ferramentas digitais sdo utilizadas pelas empresas entrevistadas,
quais estratégias de Marketing sao aplicadas, e como essas ferramentas impactam as vendas e
a fidelizacao de clientes.

A utilizacdo do Google Forms trouxe vantagens operacionais como agilidade no envio
do formulario, acessibilidade para os respondentes e geracdo automatica de graficos e planilhas,
otimizando a andlise quantitativa dos dados obtidos.
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Este estudo foi conduzido de forma independente, sem apoio financeiro externo e sem
anecessidade de recursos humanos ou materiais adicionais, utilizando exclusivamente os meios
disponiveis aos autores.

1.3 Resultados esperados

Espera-se que esta pesquisa possa contribuir com ideias relevantes e apresentar uma
variedade muito rica e diversificada de aplicativos direcionados as vendas por meio digital para
atender a todas as faixas etarias.

2 MARKETING DIGITAL NAS EMPRESAS

Com o surgimento da internet, as empresas que se utilizam de Marketing convencional
passaram a ter um grande aliado nas divulgacdes de suas marcas e produtos, considerando que
¢ um canal a mais de comunicagdo. As ferramentas de segmentagdo permitem que as empresas
identifiquem e alcancem um publico especifico, aumentando a eficidcia das campanhas de
Marketing. Segundo Manson (2019), “nos tempos em que tudo esta ligado a internet, devemos
inovar cada vez mais e aprender maneiras de substituir agcdes antes ndo produtivas por outras
eficazes”. A¢des de Marketing online permite que as empresas se comuniquem diretamente
com seus clientes fidelizados e possiveis clientes, aumentando o engajamento e a interagao.

Toda empresa tem interesse de informagdes de publico para gerar oportunidades de seus
negocios, seja para aumentar suas vendas ou fidelizar seus clientes com os produtos e servicos.
Conforme Brown (2018), “publicidade impressa e na televisdo e as novas versdes digitais que
jé& viraram parte do arsenal tradicional de Marketing estdo em crise, com mercados cada vez
mais fragmentados e efémeros e a publicidade cada vez mais cara e menos vista”. As estratégias
digitais ajudam as empresas a aumentar sua visibilidade e alcance, atingindo um publico maior
do que seria possivel com o Marketing tradicional. Levando em conta a necessidade de conexao
com a internet e manuseio dos aplicativos, hd uma diminui¢do do alcance total do publico, pois
podem existir interagdes mais complexas com a maioria dos clientes que estdo desconectados.

Segundo Longo (2014), “o0 mundo inteiro vivencia a revolucgdo digital e seus impactos
na sociedade”. No entanto, esse privilégio ndo ¢ concedido a todos os cidaddos brasileiros. Uma
grande parcela da populagdo ainda ndo tem acesso a internet por motivos como falta de
habilidade ou interesse em usar a internet, auséncia de recursos financeiros para uso dessa
ferramenta digital ou nenhum lugar para acessa-la, o que contribui para a existéncia da exclusao
digital.

O ambiente de negdcios estd evoluindo rapidamente e as midias digitais representam
um verdadeiro repto para as organizacdes de todos os tipos. Dessa forma, conhecer o impacto
estratégico e as questdes taticas em torno das marcas digitais sera cada vez mais importante,
especialmente porque as midias sociais e as tecnologias moveis para empresas t€ém um impacto
cada vez maior. De acordo com Rowles (2019), “grande parte das comunica¢des via midias
digitais nem mesmo envolve mais a marca, transcorrendo diretamente entre os consumidores”.
Publicidade em meios digitais surgiu para ampliar essa relacdo, mas de uma forma diferente,
ou seja, utilizando-se da tecnologia para atrair um niumero maior de clientes. Entretanto, para
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que haja sucesso nesse processo de atragdo de mais clientes, as organizagdes devem utilizar-se
de agdes de Marketing online.

Outro fator que exige das organiza¢des maior apuro na sua gestdo de Marketing ¢é a
reducdo do prazo de comercializagdo das novas invengdes, provocada pelo avango tecnologico.
Lima et al. (2007) explicam que “a alta tecnologia exerce um grande impacto sobre aspectos
especificos da gestdo de Marketing”, sem divida, com o surgimento da tecnologia, a vida dos
consumidores ficou mais pratica e sofisticada € a0 mesmo tempo mais cara, pois gasta-se muito
com aquisicdo dos mais atuais aparelhos celulares, internet de alta velocidade, tv a cabo e
outros.

3 METODOLOGIA

A pesquisa bibliografica ¢ feita por meio de consulta a obras académicas fisicas e
digitais nas areas de Gestdo Comercial, Marketing, Taticas e Ferramentas Digitais. Esse método
tém o potencial de investigar uma ampla gama de trabalhos publicados para entender melhor
os fenomenos em estudo.

Aplicou-se um questiondrio elaborado por meio do aplicativo de gerenciamento de
pesquisas Google Forms junto a empresas do segmento para obtermos informagdes das
modalidades de ferramentas digitais que as empresas usam para divulgacao de seus produtos e
quais as estratégias utilizadas para aumentar as vendas pelos aplicativos e plataformas digitais.

A grande vantagem da utilizacdo do Google Forms para a pesquisa, seja ela académica
ou de opinido, ¢ a praticidade no processo de coleta das informagdes. O formulario pode ser
enviado para os respondentes via e-mail ou via link, assim todos podem responder de qualquer
lugar. Ainda como vantagem, os resultados da pesquisa pelo Google Forms sdo instantaneos,
pois sdo em forma de graficos e planilhas, proporcionando um resultado quantitativo de forma
mais pratica e organizada, facilitando a analise dos dados.

Foi aplicado um questionario com 7 questdes para 2 empresas, com a expectativa de
envolver aproximadamente 12 pessoas, contendo 6 questdes fechadas e somente uma aberta.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

O Grafico 1 apresenta a distribui¢cdo de frequéncias sobre as principais estratégias de
Marketing, considerando que 61,5% (8 pessoas) responderam que eventualmente o Marketing
de busca ¢ uma das principais estratégias de vendas dos produtos. Em seguida, 23,1% (3
pessoas) responderam que quase sempre € apenas 15,4% (2 pessoas) responderam sempre. Isso
significa que, aparentemente, nem sempre tecnologias mais novas sao preferiveis para eventos
voltados ao Marketing nas empresas pesquisadas como havia comentado Manson (2019).

Grifico 1 - Principais estratégias de vendas
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1. 0 marketing de busca da empresa é uma das principais estratégias de vendas de seus
produtos?

13 respostas

Sempre

Quase sempre 3(23,1%)

Eventualmente 8 (61,5%)

Quase Nunca

Nunca

Fonte: dos autores.

O Gréfico 2 mostra a distribuicdo de frequéncias sobre o aumento de pedidos com a
utilizacdo de ferramentas digitais, considerando que 61,5% (8 pessoas) responderam
frequentemente usam de ferramentas digitais para fidelizar seus clientes, 23,1% (3 pessoas)
usam com muita frequéncia e 15,4% (2 pessoas) responderam ocasionalmente. Com o novo
modelo digital de Marketing, gragas aos aplicativos e smartphones € possivel potencializar o

ganho de escala em uma nova perspectiva, a de se orientar a demanda, de acordo com Magaldi
(2018).

Grifico 2 - Aumento de pedidos

2. Na sua opinido, com a utilizagédo de ferramentas digitais para fidelizar os clientes, houve
aumento no volume de pedidos?

13 respostas

Muita Frequéncia
Frequentemente 8 (61,5%)
Ocasionalmente

Raramente

Nunca

Fonte: dos autores.

O Grafico 3 apresenta a distribui¢do de frequéncias sobre o mapeamento das
necessidades dos clientes, considerando que houve um empate entre as trés primeiras respostas,
pois 30,8% (4 pessoas) responderam sempre, quase sempre e eventualmente ¢ feito
mapeamento das necessidades dos clientes, sendo que apenas 7,7% (1 pessoas) responderam
quase nunca.
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Grifico 3 - Mapeamento dos clientes

3. E feito o mapeamento das necessidades dos clientes?

13 respostas

Sempre 4 (30,8%)
Quase Sempre 4 (30,8%)
Eventualmente 4 (30,8%)

Quase Nunca

Nunca

Fonte: dos autores.

O Grafico 4 apresenta a distribui¢do de frequéncias sobre a necessidade de atualizagdo
de cadastros, considerando que 61,5% (8 pessoas) responderam que frequentemente atualizam
os cadastros dos clientes. Em segundo, 15,4% (2 pessoas) responderam com muita frequéncia
e por ultimo 23,1% (3 pessoas) responderam ocasionalmente.

Grifico 4 - Frequéncia de atualizagdo dos cadastros

4. Com qual frequéncia sdo atualizados os cadastros dos clientes?

13 respostas

Muita Frequéncia

Frequentemente 8 (61,5%)

Ocasionalmente 3(23,1%)

Raramente

Nunca

Fonte: dos autores.

O Grafico 5 mostra a distribui¢ao de frequéncias sobre a satisfacdo em relacao ao servigo
oferecido, pois 76,9% (10 pessoas) evidenciaram o grau de satisfacdo basico dos clientes em
relacdo ao servigo oferecido e apenas 23,1% (3 pessoas) responderam estarem muito satisfeitos.
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Grifico 5 - Satisfagao do servigo oferecido

5. Qual o grau de satisfacdo estimado dos clientes com o servigo oferecido pelo aplicativo?

13 respostas

Muito Satisfeito 3(23,1%)
Satisfeito 10 (76,9%)
Indiferente |0 (0%)
Insatisfeito |0 (0%)

Muito Insatisfeito |0 (0%)

Fonte: dos autores

O Grafico 6 apresenta empate, 46,2% (6 pessoas) responderam que concordam
totalmente e parcialmente as vendas sdo provenientes da divulgagao das ofertas e apenas 7,7%
(1 pessoa) discorda totalmente. De acordo com Lima et al. (2007), “a alta tecnologia exerce um
grande impacto sobre aspectos especificos da gestdo de Marketing”, ou seja, investir em
ferramentas adequadas e ter um bom gerenciamento estratégico pode alavancar as vendas.

Grifico 6 - Vendas efetuadas por aplicativo

6. Parte das vendas efetuadas por meio do aplicativo sao provenientes da divulgacao das
ofertas?

13 respostas

Concordo Totalmente 6 (46,2%)

Concordo Parcialmente 6 (46,2%)

Discordo Totalmente 1(7,7%)

Discordo Parcialmente

N&o Concordo, Nem Discordo

Fonte: dos autores.

Quanto a questdo aberta de numero 7, “De que forma poderiamos melhorar a solu¢do
para atender melhor as suas necessidades?”, obtivemos 13 respostas dissertativas, que estao
disponiveis integralmente nos anexos desse trabalho. Dentre os 13 respondentes, apenas 2
respostas podem ser consideradas significativas para esta avaliagao.

Manter o servico de marketing sempre atualizado e continuar o pés-vendas sdo duas
areas essenciais para o sucesso de qualquer negocio, lembrando que, tanto o marketing quanto
o pos-vendas, devem ser adaptaveis. Analise continuamente os resultados, ajuste suas
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estratégias conforme necessario e esteja atento as mudangas nas preferéncias e comportamentos
dos clientes.

Divulgacao e planos de fidelidade sdo estratégias importantes para atrair € manter
clientes em diversos tipos de negdcios. A combinacdo de uma boa estratégia de divulgacao,
com programas de fidelidade bem elaborados, pode criar uma base solida de clientes satisfeitos
e leais ao longo do tempo.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Tendo em vista toda a teoria abordada e os dados obtidos por meio da aplicacdo do
questionario, pode-se afirmar que as estratégias e abordagens de Gestdo Comercial aliadas ao
Marketing Digital representam uma evolugdo significativa no cendrio corporativo atual. As
hipdteses levantadas no inicio da pesquisa, de que existe uma variedade rica e relevante de
ferramentas digitais voltadas para a promogao de vendas, capazes de atender diferentes perfis e
necessidades, foram confirmadas pelos resultados.

Os dados demonstraram que as empresas participantes fazem uso diversificado de
plataformas como Google Ads, Instagram, WhatsApp Business e outras, com diferentes niveis
de frequéncia e objetivos estratégicos. Além disso, o0 uso continuo dessas ferramentas para
fidelizacao de clientes, mapeamento de necessidades e atualizagdo de cadastros indica que tais
praticas ndo apenas estdo consolidadas, mas também evoluem de acordo com as demandas do
mercado e o comportamento dos consumidores.

A pesquisa também apontou que, embora a maioria dos participantes esteja satisfeita
com as solucdes digitais utilizadas, ha espaco para melhorias, principalmente no que diz
respeito ao atendimento pds-venda e a atualizagdo constante das estratégias. Tais observagdes
reforgam a importancia do monitoramento continuo das a¢des de Marketing Digital.

Portanto, as hipdteses de que essas ferramentas digitais contribuem efetivamente para
aumentar a visibilidade, melhorar o relacionamento com os clientes e alavancar as vendas
foram, em grande medida, validadas. Ressalta-se ainda que a consolidagao do Marketing Digital
como elemento central nas estratégias empresariais revela ndo apenas um ganho operacional,
mas também uma transformacao cultural e estrutural na forma como as empresas se relaciona
com seus publicos.
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ANEXOS
I. QUESTIONARIO

1. O Marketing de busca da empresa ¢ uma das principais estratégias de vendas de seus
produtos?
Sempre
Quase sempre
Eventualmente
Quase nunca
Nunca
2. Na sua opinido, com a utiliza¢do de ferramentas digitais para fidelizar os clientes, houve
aumento o volume de pedidos?
Muita frequéncia
Frequentemente
Ocasionalmente
Raramente
Nunca
3. E feito o mapeamento das necessidades dos clientes?
Sempre
Quase sempre
Eventualmente
Quase nunca
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Nunca

Com qual frequéncia sdo atualizados os cadastros dos clientes?
Muita frequéncia

Frequentemente

Ocasionalmente

Raramente

Nunca

Qual o grau de satisfacao estimado dos clientes com o servico oferecido pelo aplicativo?
Muito satisfeito

Satisfeito

Indiferente

Insatisfeito

Muito insatisfeito

Parte das vendas efetuadas por meio do aplicativo sdo provenientes da divulgacdo das
ofertas?

Concordo totalmente

Concordo parcialmente

Discordo totalmente

Discordo parcialmente

Nao concordo, nem discordo

De que forma poderiamos melhorar a solugdo para atender melhor as suas necessidades?

RESPOSTAS DISSERTATIVAS DA QUESTAO 7

Realmente ndo sei dizer.

Mais ofertas.

Disponibilizar para o cliente um campo de atualiza¢do de cadastro, a ser posteriormente
validado pelo gestor do sistema.

Manter o servigo de Marketing sempre atualizado, e continuar o pds-vendas.

Divulgacao, planos de fidelidade.

Destacar ofertas.

Esta bom.

Feedback.

Facilitar a utilizacao do aplicativo para todos os publicos.

. Esta tudo tranquilo.

. Atingindo mais pessoas sem impulsionamento pago.

. Mais agilidade em responder app.

. Iniciativas do como a elaboragdo desse questionario sdo muito interessantes e

demonstram preocupagdo com o cliente.

https://forms.gle/RQpMFEL7vxQAxoHd8

Revista e-Fatec, v. 16, n. 1, mar. 2026.


https://forms.gle/RQpMFEL7vxQAxoHd8

