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RESUMO



A crise econômica que iniciou em 2020 devido a pandemia do coronavírus, vem
aumentando ao longo de 2021 onde muitos comerciantes, empresários precisaram
fechar seu comércio físico na quarentena e se reinventar de outra forma. Com isso,
empresários que não eram muito adeptos ou não tinham seus negócios divulgados na
internet tiveram que correr atrás para não perderem vendas. O mundo tem se
transformado em razão da grande crise da covid. Analisando este cenário o marketing
digital está sendo fundamental para as empresas se manterem rentáveis nesses tempos
difíceis. Em razão disto, escolhemos a Empresa NF Motors que se encaixa
perfeitamente neste contexto citado acima. Por meio de uma consultoria desenvolvemos
um projeto direcionado ao Marketing Digital para alavancar a sua visibilidade regional,
aumentando seu número de visitas, expandindo seu público e principalmente mostrando
seu ‘’histórico’’ na internet. Utilizamos conceitos e estratégias voltadas para atrair maior
fluxo de visitas e principalmente as interações nas redes sociais e os Leads.
Conseguimos tornar a NF Motors muito bem avaliada por seus visitantes sendo o
principal diferencial de nossa campanha. Desta forma, executamos campanhas voltadas
a feedback e foco total na forma de comunicação da empresa para com as mídias
sociais. A consultoria destinou-se na estruturação do marketing digital, por meio das
ferramentas de plataformas de marketplace automotivo e inclusão nas plataformas de
anúncios como Google Ads e Instagram Ads. Com esta ações conseguimos melhorar o
posicionamento da empresa no Google e assim gerar relevância dentro da plataforma e
obter como resultados, um número maior de clientes interessados nos produtos. Com
isso foi possível dar condições para os vendedores realizarem mais negócios para a
empresa. Identificou-se problemas e gargalos tanto presentes na operação da empresa,
nos quais foram possíveis resolver com adequação de processos, investimentos e foco e
outros que são externos, levando-se em consideração o momento em que o mercado de
automóveis novos e seminovos está passando, em decorrência da pandemia com o novo
Corona Vírus

Palavras-chave: Marketing digital; Adequação de processos; Ferramentas; Consultoria;

Mercado de automóveis.

ABSTRACT



The economic crisis that started in 2020 due to the coronavirus pandemic, has been
increasing throughout 2021 where many traders, entrepreneurs needed to close their
physical trade in quarantine and reinvent themselves in another way. As a result,
entrepreneurs who were not very adept or did not have their business advertised on the
internet had to go after them in order not to lose sales. The world has been transformed
due to the great crisis of covid, analyzing this scenario, digital marketing has been
fundamental for companies to remain profitable in these difficult times, and for this
reason we chose NF Motors Company, which fits perfectly into this context mentioned
above. Through a consultancy, we will develop a project aimed at Digital Marketing to
leverage its regional visibility, increasing its number of visits, expanding its audience
and mainly showing its 'history' on the internet. We will use concepts and strategies
aimed at attracting a greater flow of visits and especially interactions on social networks
and Leads. Making NF Motors very well evaluated by its visitors will be the main
differential of our campaign, for this we will run campaigns focused on feedback and
total focus on the way the company communicates with social media. The consultancy
will be focused on structuring digital marketing, through automotive marketplace
platform tools and inclusion in ad platforms such as Google Ads and Instagram Ads.
With these actions, we intend to improve the company's positioning on Google and thus
generate relevance within the platform and obtain, as a result, a greater number of
customers interested in the products. With this it will be possible to provide conditions
for sellers to carry out more business for the company. Problems and bottlenecks that
are present in the company's operation were identified, in which it is possible to solve
with the adequacy of processes, investments and focus and others that are external,
taking into account the moment in which the new and used car market is going through,
as a result of the pandemic with the new Corona.

Keywords: Digital marketing; Adequacy of processes; Tools; Consultancy; Auto

market; Result.
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1 INTRODUÇÃO

Neste trabalho efetivamos a consultoria para a empresa NF Motors para

solucionar as necessidades de marketing digital da empresa e trazer consequentemente

lucros para a mesma. Almejando trazer maior visibilidade, visitas e principalmente uma

imagem digital bem avaliada da empresa.

Vivemos momentos onde as mídias sociais têm sido de grande valia em várias

áreas da vida, incluindo a profissional que é o fator principal do nosso projeto,

evidenciando a utilização desse momento das mídias para ganharmos espaço

publicitário.

Nesse contexto foi desenvolvido uma consultoria na empresa NF Motors, para o

desenvolvimento do Marketing Digital dentro da organização. O foco foi

principalmente nas mídias digitais da empresa e em sites de busca.

O marketing digital proporciona formas de divulgação e vendas com alcance

segmentado e principalmente exponencial, a partir dele setores se movem, se criam ou

até ficam obsoletos.

Indo ao encontro da modernidade digital, escolhemos um projeto referente a

marketing digital para auxiliar a empresa escolhida, principalmente devido à razão de

pequenos empreendedores ainda terem uma dificuldade grande de se adaptar, embora

todos os dias possamos perceber novas empresas se criando 100% digitais.

As empresas já existentes e principalmente de pequeno porte, tendem a confiar

em sua demanda física, e por vezes, não conseguem traçar um caminho que os auxilie

para o meio digital. É cada vez mais necessário que uma loja esteja conectada com seus

clientes, e principalmente possua um histórico digital relevante, a fim de proporcionar

credibilidade e confiança ao cliente.

Desta forma, visualizamos na NF Motors essa oportunidade de alavancar a sua

visibilidade regional, aumentando seu número de visitas, expandindo seu público e

principalmente mostrando seu ‘’histórico’’ na internet.

A NF Motors possui o que precisamos para pôr em prática ferramentas de

marketing digital que gerem resultados positivos, e principalmente que impactem na

conversão de vendas da empresa, trazendo um público antes não alcançado. Por meio de

campanhas direcionadas e um trabalho árduo junto às redes sociais, uma comunicação
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visual correta com os conceitos do marketing digital conseguimos concluir estes

objetivos.

Diferente de várias empresas de outros ramos, o mercado de venda de veículos

está cada vez mais migrando suas atividades. Pode-se ter uma concessionária física em

cada esquina em um grande centro comercial, no entanto é cada vez mais comum, que

se consiga prospectar clientes da internet do que propriamente de ‘’rua’’.

O funil de vendas de um veículo é muito longo, assim como quase toda a venda

na internet que tenha um valor alto, ou seja, o cliente que está pesquisando por este tipo

de produto é criterioso e tem em seus olhos, uma vasta variedade de opções do mesmo

produto desejado. Temos, portanto, o objetivo de auxiliar a NF Motors a se tornar um

suporte no momento desta procura do cliente. Suas opções de veículos em forma de

vitrine serão a parte final de nosso esforço digital, tornar a mera pesquisa, em ligação,

visita e compra. Assim será possível não apenas tornar a NF Motors visível

digitalmente, mas também torná-la mais competitiva e melhor ‘’vista’’ no meio digital.

O projeto aborda as imensas vantagens e principalmente a complexidade que

abrange o tema referente a marketing digital.

Utilizamos conceitos e estratégias voltadas para atrair maior fluxo de visitas e

principalmente ligações para a loja. Tornar a NF Motors muito bem avaliada por seus

visitantes será o principal diferencial de nossa campanha e para isso executamos

campanhas voltadas a feedback e foco total na forma de comunicação da empresa para

com as mídias sociais.

1.1 Objetivos e metas do projeto

OBJETIVOS METAS

IDENTIFICAR E

ESTRTURAR A

VISIBILIDADE

DIGITAL

DA EMPRESA NF

MOTORS

* Inserção da empresa no Google Business: planejamento de

conteúdo

personalizado para plataforma, coleta de métricas e incentivo a

avaliações dos visitantes.

* Restruturação das mídias digitais: aperfeiçoamento nas

plataformas
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Instagram e Facebook com a identidade visual renovada e uniforme

para

todas as mídias sociais, elevando a qualificação e alimentando as

mídias

com conteúdo planejado para atingir os públicos-alvo.

* Google Ads, Facebook Ads, Instagram Ads:

Gestão de ferramentas nas plataformas de patrocínios do Google, grupo

Facebook inserindo valores, para viabilizar a maior prospecção de

clientes utilizando de métodos de palavras-chaves e SEO para engajar e

atrair principalmente novas visitas a loja.

PLANEJAR O

MARKETPLACE DA

EMPRESA NF

MOTORS

* Integração de plataformas: integrar as plataformas de e-commerce

de automóveis como Só Carrão, Facebook Martketplace

* Site institucional: Renovar o site institucional focado na satisfação

dos clientes e atribuir semanalmente alterações nos estoques, criação

de layout responsivo e divulgação das redes sociais da loja.

Tabela 1- Objetivos e metas do projeto
Fonte: Elaborado pelos autores

1.2 Identificação das expectativas

A empresa espera que por meio do trabalho mais elaborado nas redes sociais e no

marketing digital, consiga melhores resultados nas vendas e principalmente na imagem

e relevância da loja junto aos consumidores, obtendo fidelidade dos clientes com a loja

e gerando indicações dos mesmos para futuras compras.

As expectativas em cada canal são:
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Instagram: Gerar conteúdos de engajamento e relacionamento com os seguidores,

aumentando o número de seguidores e reestruturando o layout do mesmo, que está

aquém do que o mercado tem como parâmetro de um bom canal de comunicação;

Facebook: está desativado e precisa ser ativado novamente para gerar conteúdos e

promoções. Este é o principal canal das redes sociais que podem gerar vendas imediatas

por meio da interação com os seguidores, com post atrativos e respostas aos

interessados de forma rápida. No Facebook, pode ser trabalhado o Marketplace e o Face

ADS, gerando leads para futuras negociações.

Site: Ser mais comercial e de fácil navegação para prender o usuário e ter ferramentas

de captação do contato do mesmo. Trabalhar o Remarketing, com os parceiros do

Google, o qual consiste em seguir e impactar com conteúdo e promoções, para usuários

que entraram no site, Instagram ou Facebook, gerando Leads para a loja. Este trabalho

não é realizado hoje.

A empresa tem ciência que as mídias digitais e redes sociais são muito importantes

para o negócio, principalmente agora, devido ao momento que o mundo vive, se tornou

imprescindível para o mercado de vendas. No entanto, devido à preocupação imediata

de gerar vendas, não se preocupou em cuidar das mídias sociais e digital. Este trabalho,

pretende ajudar na relevância junto ao Google e assim nas buscas do navegador, tendo

uma relevância melhor para os usuários e, com isso, ajudar nos leads gerados dos

portais e do site.

1.3 Fatores críticos de sucesso do projeto

Nossa consultoria depende muito do engajamento do proprietário da empresa e

seus funcionários, acreditando e seguindo as nossas orientações de melhorias e

implementações das ferramentas sugeridas, para ter o sucesso esperado.

A equipe precisa dedicar um tempo exclusivo para realização desta tarefa, na

elaboração do trabalho, conversa via google meet entre os integrantes e nas visitas

técnicas na empresa, para conhecer pessoalmente as necessidades.

Além disto é fundamental cumprir os horários e datas das reuniões, entregar as tarefas

dentro do prazo que está no planejamento, ter uma sintonia e todos fazerem sua parte,

sem sobrecarregar uma pessoa, por isso temos que ter muita disciplina e organização.
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Conseguimos ser assertivos no planejamento das ações e na coleta dos dados

na pesquisa, para obter um resultado positivo na aplicação da consultoria.

Como estamos com a pandemia ainda, ela traz alguns desafios adicionais, tais

como dificuldade dos encontros presenciais, os quais dão uma agilidade e produtividade

no andamento da consultoria, esses pontos afetam a equipe. Quanto a empresa e ao

segmento em que ela atua, está passando por um momento bem atípico. Com a queda na

produção de veículos novos a captação de veículos seminovos está muito difícil, com

isso ela tem poucos carros no estoque, gerando uma perda de produtividade e receita, o

que afeta nos investimentos com o marketing.

1.4 Abrangência

A consultoria foi realizada na única unidade da empresa NF Motors localizada

em Curitiba, no bairro Boqueirão na rua Coronel Luiz José dos Santos, 2605.

Especificamente a consultoria orientou-se na área de marketing digital da empresa, bem

como auxiliando no atendimento e divulgação nas mídias digitais.

2 EQUIPE DO PROJETO

2.1 Papéis e responsabilidades

Etapas da Consultoria na Empresa NF Motors

Responsável pela execução

Luana Natan Paulo
Rogéri

o

1.0 Coleta dos dados SP SP SP AD

1.1 Recebimento dos dados e informações SP SP SP AD

1.2 Pesquisa interna na empresa SP SP SP SP

1.3
Pesquisa de mercado e clientes da empresa LS

Motors
SP SP AD SP

1.4 Recebimento dos dados AD SP SP SP
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2.1 Analise dos dados AD AD AD AD

2.2 Estruturação dos dados SP AD SP SP

2.3 Análise dos dados de mercado e clientes AD AD AD AD

3.0 Elaboração das Propostas AD AD AD AD

3.1 Apresentação das propostas AD AD AD AD

3.2 Adaptações e ajustes das propostas SP AD SP SP

4.0
Introdução e implantação das propostas na

empresa
SP SP SP AD

4.1 Monitoramento das atividades AD SP SP SP

4.2
Adaptação das propostas com as sugestões de

consultoria
SP SP AD SP

4.3 Adaptação das propostas junto aos funcionários SP SP SP AD

4.4 Geração de relatórios AD AD AD AD

4.5 Analise dos novos dados SP AD SP SP

4.6 Correções sugeridas na consultoria SP AD SP SP

Legenda:

AD – Atividade direcionada

SP – Suporte

Tabela 2- Papéis e responsabilidades
Fonte: Elaborado pelos autores
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2.2 Estrutura analítica do projeto

Definidos os objetivos e metas junto a empresa, realizamos a estruturação na figura

a seguir de como será o projeto constituindo as atribuições e principalmente o

planejamento de cada etapa, pela qual designamos uma para cada integrante da equipe.

Sendo assim, esse é nosso EAP para a empresa NF MOTORS, a fim de executar todas

as etapas para o êxito na consultoria de marketing digital.
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Figura 1- Atribuições e Planejamento
Fonte: Elaborado pelos autores

3 ETAPAS DO PROJETO

3.1 Cronograma preliminar

TABELA 2021

Cronograma NF MOTORS
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MÊS SETEMBRO OUTUBRO

NOVEMBR

O DEZEMBRO

SEMANA 1º 2º 3º

4

° 1º 2º 3º

4

° 1º 2º 3º

4

° 1º 2º 3º

4

°

Plano do Projeto  

Definição do plano de projeto                                

Recursos, orçamento e cronograma                                

Etapas e embasamento do projeto                                

Definição do objetivo e das metas                                

Identificação das expectativas                                

Fatores críticos de sucesso do projeto                                

Diagnóstico da Situação Atual  

Histórico e características da empresa                                

Metodologia de pesquisa                                

Problemas e gargalos                                

Análise de riscos                                

Análise e seleção de alternativas                                

Políticas e procedimentos da empresa                                

Fluxo interface da situação atual                                

Apresentação do trabalho à banca                                

Tabela 3- Cronograma preliminar
Fonte: Elaborado pelos autores

3.2 Padrões de documentação e comunicação do projeto

A comunicação da equipe de consultoria junto com a Empresa NF Motors foi

realizada diretamente com o proprietário, Renato Novaki e seu gerente, Claudecir

Carvalho. Realizamos reuniões quinzenais na empresa, com agendamento prévio, e a

qualquer momento nos comunicamos pelo WhatsApp para coletar as informações

necessárias.

Foi realizado a contratação de um responsável pelas mídias digitais, o qual já faz

parte da nossa sugestão nesta consultoria. Com ele conseguimos definir as novas
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estratégias de comunicação da empresa com os usuários das mídias digitais e redes

sociais.

3.3 Recursos necessários para o projeto

DETALHAMENTO DE POSSÍVEIS GASTOS ESTIMATIVAS
Investimento Google ADS R$250,00
Mão de obra (técnico) R$350,00
Plataforma – mensal R$300,00
Investimento Facebook ADS (impulsionamento) - mensal R$200,00

TOTAL R$850,00

Tabela 4- Orçamento do Projeto
Fonte: Elaborado pelos autores

3.4 Orçamento do projeto

Segundo lunkes (2003), a necessidade de orçar é tão antiga quanto a humanidade.

Os homens da caverna precisavam prever a necessidade de comida para os longos

invernos, com isso desenvolveram práticas antigas de orçamento. Isto se dá pelo fato

que desde os antigos romanos, a palavra “orçamento” já era conhecida e servia para

coletar impostos através de uma bolsa de tecido chamada de física. Desta forma, é

possível reconhecer a importância real do orçamento, tanto para a empresa, quanto para

o uso pessoal.

O orçamento é um instrumento de planejamento e controle, onde as empresas

conseguem entender o seu fluxo e desenvolvem o objetivo de planejar com antecedência

as ações que serão executadas dentro da organização.

Segundo Walter (1981). “o orçamento é o instrumento de que se valem as empresas

para a definição quantitativa dos objetivos e do detalhamento dos fatores necessários

para atingi-los”. Portanto, a expressão quantitativa de um plano de ação servindo de

instrumento adequado ao controle permanente de sua execução.

Para Welsch (1983)
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O orçamento de mão-de-obra direta deve estar harmonizado à estrutura do plano

anual de resultados; portanto, ele deve especificar o número planejado de horas de

mão-de-obra direta e o custo por área de responsabilidade (departamento ou centro de

custos), período (mês e/ou trimestre) e produto.

Nesse projeto conseguimos realizar o desenvolvimento de uma análise e

consultoria na empresa NF Motors.

Um orçamento de mão de obra bem elaborado, traz diversos benefícios para a

empresa, deste modo utilizaremos gastos previstos no orçamento, tais como, recursos

para o deslocamento dos integrantes do grupo até a empresa para realizar a análise e

pesquisa de dados, custos para impressão dos documentos e alimentação dos integrantes

do grupo no período de visita a empresa.

Diante do atual momento de pandemia mantivemos as nossas reuniões

virtualmente, bem como algumas análises e conteúdo da empresa, mas porventura da

importância do atendimento presencial nos deslocam até a empresa em alguns

momentos, seguindo todas as recomendações do ministério da saúde.

O orçamento deve ser bem estudado, pois com ele podemos ter uma previsão de

quanto se terá de despesas para realizar a consultoria. Portanto nesse projeto realizamos

o desenvolvimento de uma análise e consultoria na empresa NF Motors, deste modo

utilizamos os gastos previstos no orçamento, recursos para o deslocamento dos

integrantes do grupo até a empresa para realizar a pesquisa e análise de dados, foi

necessário custos para impressão dos documentos e alimentação dos integrantes do

grupo no período de visita a empresa.

4 METODOLOGIA DA PESQUISA

Iniciamos nosso projeto com a estrutura de pesquisa arquitetada para sanar todas

as dúvidas e ter a capacidade de compreender da melhor forma possível as necessidades

de nosso consulente, portanto usarmos várias pesquisas para compreender e planejar

nossas campanhas em mídias digitais, usando como base os dados que coletamos da NF

Motors.

Conhecer seus clientes é primordial, no entanto, também utilizamos de uma

pesquisa voltado ao endomarketing da empresa, para compreender também o seu

público interno e poder entender, motivar e até mesmo treiná-los. Por meio da aplicação
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de um questionário, conseguimos analisar seus conhecimentos em relação ao meio

digital. Receber o público dessas mídias com excelência é fundamental, visto a

importância que o atendimento bem satisfatório exerce na mídia digital e

consequentemente, no impacto em um de nossos principais objetivos que será tornar as

avaliações da empresa.

Realizamos uma coleta prévia de informações para compreender as necessidades e

modus operandi da NF Motors com o próprio proprietário, onde designamos as

seguintes questões:

● De que forma é realizada a manutenção dos conteúdos para mídia social na

empresa?

● Como é feito o atendimento dos clientes provindos da internet?

● Como é realizada a prospecção dos clientes para a loja?

● Quais são os investimentos realizados em plataformas digitais pela empresa?

Segundo Gil (2007, p. 17), pesquisa é definida como o
(...) procedimento racional e sistemático que tem como objetivo proporcionar
respostas aos problemas que são propostos. A pesquisa desenvolve-se por um
processo constituído de várias fases, desde a formulação do problema até a
apresentação e discussão dos resultados.

Em nosso projeto realizamos a metodologia de pesquisa quantitativa, pela qual

busca quantificar dados. Busca uma evidência conclusiva baseada em amostras grandes

e representativas e normalmente envolve alguma forma de análise estatística

(MALHOTRA, 2012).

Essa pesquisa é apropriada, por exemplo, para medir opiniões, atitudes e

preferências, estimar o potencial ou volume de vendas de um negócio e para medir o

tamanho e a importância de segmentos de mercado (SEBRAE, 2013).

Por essa razão optamos pela quantitativa, pois é por ela que teremos a

possibilidade de compreender os dados de forma mais conclusiva, ou seja, tomar

decisões concretas em nossas campanhas de marketing digital voltadas totalmente as

necessidades de nosso público.

No ramo automotivo em questão, é primordial que possamos ter uma

credibilidade e principalmente denotar confiança nos sites de buscas e sites

especializados em venda de veículos. A competitividade nesses sites é muito grande e

para conseguir um bom ranking é preciso não apenas de bons insights e inserção
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monetária na plataforma, mas também de uma boa imagem para com o público, por esse

motivo as pesquisas poderão nos passar como a empresa está sendo vista e

principalmente o que é primordial para seus clientes.

Percebeu-se que a empresa muito pouco tem feito em relação ao marketing

digital, além de um site institucional. Além disto o atendimento de leads é muito baixo e

não tem uma estratégia de retenção, a avaliação da loja nas plataformas é nula e isso vai

nortear as nossas estratégias para gerar uma boa imagem e consequentemente um foco

na divulgação própria dos produtos.

A pandemia intensificada em 2021, ano em que realizamos este projeto é

fundamental para compreendermos a necessidade que as empresas estão tendo para

conseguir se manter vivas, e o papel do marketing digital está sendo essencial para

auxiliar neste quesito.

Sendo assim, escolhemos abordar e criar ações efetivas e que principalmente

convertam em resultado de vendas a empresa escolhida. A consultoria foi feita

atendendo às expectativas do cliente, relatadas anteriormente.

Constatou-se que a pandemia impactou negativamente o movimento diário da

NF Motors e, consequentemente, seu faturamento. Portanto é importante compreender a

necessidade do consumidor atualmente e principalmente, a relação que o marketing

digital tem com a nova forma de consumir, que já tem se tornado cada dia mais efetiva.

Conforme cita a pesquisa realizada por Katie Jones (2020) para o site Visual Capitalist,

a pandemia acelerou de forma ainda mais ‘’feroz’’ a transformação digital e

principalmente o comportamento do consumidor perante conteúdo e também produtos.

O perfil de compra digital vem crescendo cada vez mais. Empresas que já

vinham investindo nesse mercado têm tido um índice de crescimento alto, o que tem a

ver com tecnologia que está em pleno crescimento, porém não é só porque as empresas

deste perfil vêm crescendo que se pode deixar de investir em estudos de mercado para

uma recolocação assertiva.

O estudo mostra também que não é por conta da digitalização que o mercado

presencial será extinto, poderá haver uma diminuição gradual desse perfil de comprador

até por causa das novas gerações que estão surgindo que tem o perfil digital mais

acentuado (JONES, 2020).

O Covid-19 veio acelerar este processo e fez com que empresas e pessoas que

não tinham uma visão do poder digital se desesperassem e virassem seus olhos para esse

lado.
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Como dito, as pessoas que gastavam tempo em shoppings agora ficam em sofás, e com

o telefone, tablet ou computadores navegam pela grande vitrine da Internet. Com isto,

hora melhor para atingir este tipo de público é agora e aos que não tinham este perfil,

por necessidade agora passaram a explorar estes canais.

Durante o período da Pandemia, as pessoas estão gastando ainda mais tempo

“conectadas” e consequentemente consumindo propagandas online ou pela TV,

diretamente do sofá de casa. Por meio do índice Global Web (2020) é possível detectar

este aumento de consumo de dados online e como isso afeta diferentes gerações. A

geração mais jovem, nascida em meados da década de 90, conhecida como “Z”, mostra

um comportamento diferente em relação ao consumo. Ao invés de procurar apenas

notícias, eles escutam músicas online e também costumam gastar seu tempo vendo

receitas gastronômicas e entendendo sobre alimentação saudável. Todavia, a geração de

50/60 também mostrou expressivo consumo de dados, sobretudo pelos meios mais

tradicionais de tecnologia (TV e rádio).

Em geral, diferentes mercados apresentam comportamentos ligeiramente

semelhantes e níveis de confiança maiores ou menores. Tudo depende se a informação

vem de uma fonte que as pessoas confiam mais ou menos, conforme a segurança que as

organizações conseguem transmitir para aquela sociedade.

Neste sentido, o consumo online deve ser incentivado pelas organizações que

precisam estar preparadas para este novo mercado. Os futuros clientes sentem uma

necessidade natural de desconectar da tensão transmitida pela crise, e ao mesmo tempo,

estão dispostos a consumir entretenimento para relaxar. Após a pandemia, existe uma

tendencia dos consumidores estarem mais pragmáticos, porém mais flexíveis, com

pensamento lógico, abertos ao diálogo, além de autênticos e realistas ao extremo. As

empresas precisam mais do que nunca, aprender a criar uma popularidade digital

autêntica, dialogando de forma precisa e franca com o seu público, de A até o Z.

Sendo assim, é essa forma de diálogo que implementamos na NF Motors e

mudamos sua concepção de comunicação e venda, conseguindo atrair mais

consumidores e fazer ela literalmente existir para o meio digital.



21

4.1 Pesquisa Endomarketing

Nossa pesquisa teve como objetivo entender a dinâmica dos colaboradores com

as mídias sociais, para compreender de que forma a empresa atua na internet e como

seus colaboradores interagem com as mesmas. Foi realizado uma pesquisa de campo,

utilizando um questionário com os seis colaboradores da empresa NF Motors sendo um

gerente e cinco vendedores, no questionário realizamos perguntas focadas no ambiente

online, foram dez perguntas objetivando principalmente entender qual a estrutura atual

da empresa para com o mercado digital.

Na percepção dos colaboradores a empresa tem conseguido manter uma boa

comunicação com os clientes na internet, sendo 5 funcionários dizendo que a empresa

mantém e 1 afirmando que apenas às vezes. Referente ao recebimento de informações

sobre conteúdo da empresa nas mídias digitais através dos canais de comunicação

interna 4 disseram que recebem e 2 disseram que não recebem. Foi questionado para os

colaboradores se eles creem que as redes sociais como Instagram, Facebook auxiliam

nas vendas, 5 dizem que sim e 1 dos colaboradores disse que só as vezes.

Com relação ao recebimento de informações de clientes provindos da internet

através do aplicativo Whatsapp todos os colaboradores dizem sim receber pessoas que

chegam por este canal. Na comunicação com os clientes pelas mídias sociais, 4

responderam receber mensagens de clientes e 2 disseram receber apenas às vezes. Foi

questionado qual plataforma automóvel online dentre as 05 propostas, tem a maior taxa

de venda da empresa e 3 disseram ser a Olx. Também questionamos qual a rede social

que a empresa teria maior número de vendas e 5 disseram ser o Whatsapp. Com relação

a importância das perguntas realizadas pelos clientes e o prazo para responder tais

perguntas, 6 respostas disseram ser importantes as perguntas e com relação ao prazo

apenas 2 responderam ser em torno de meia hora e os demais marcaram o prazo acima

de 1 dia para responder as perguntas realizadas pelos clientes.
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5 EMBASAMENTO TEÓRICO

5.1 Marketing Digital

O marketing se aperfeiçoou ao longo dos anos, e o marketing digital não apenas

utilizou-se dos conceitos já existentes de marketing, mas também os trouxe para um

novo cenário desafiador e que exigiu inovações e ferramentas mais abrangentes, como

se pode observar com o grande investimento de grandes pesquisas voltados ao

entendimento das personas humanas e em aperfeiçoar a base de dados, cada vez mais

direcionada e segmentada. Para Kotler (2003, p 3)
o marketing é definido como sendo um processo administrativo e social pelo
qual indivíduos e grupos obtêm o que necessitam e desejam, por meio da
criação, oferta e troca de produtos e valor para os outros’’.

Portanto é valido afirmar que o marketing tem como objetivo satisfazer as

necessidades dos consumidores e estreitar o relacionamento com os mesmos. O

marketing digital, portanto, surge da evolução do próprio marketing, visto o crescimento

exponencial que a internet trouxe para a era moderna e consequentemente as inúmeras

possibilidades comerciais. Algumas das empresas mais valiosas do mundo atual são

prestadores de serviços para o meio digital, como Google, Amazon e Facebook

conforme cita Marty Swant (Forbes, 2020)
Quando se trata de valor de marca, é difícil derrubar a indústria da tecnologia.
Na lista das marcas mais valiosas da Forbes em 2020, as cinco principais são
a mesma do ano de 2019: Apple, Google, Microsoft, Amazon e Facebook.

É em razão deste crescimento no último século que as empresas voltadas ao

marketing digital têm obtido tanto sucesso, os números de engajamento e

principalmente alcance que elas proporcionam as marcas são gigantescos, isto ocasiona

uma grande queda dos investimentos das marcas em publicidades mais tradicionais

como Tv e Radio, conforme coluna no The Wall Street Journal de Wells (2021)
A empresa controladora da Google, Alphabet, publicou uma receita recorde
de US$ 56,9 bilhões, contra US$43,2 bilhões um ano atrás. As unidades de
publicidade da companhia faturaram US$46,2 bilhões, uma alta de quase
22% em relação ao ano anterior.



23

Além do próprio investimento de marcas em publicidade na web, está muito

crescente a renovação das marcas se reinventando e moldando sua operação para

e-commerce e afins. Stuck (2017) mencionou o impacto que o varejo do Brasil e

Estados Unidos vem tendo com as vendas online
O e-commerce, mais ágil, mais barato, disponível 24/365 e cada vez mais
confiável em termos de transações, entregas, devoluções, etc. No ano
passado, aqui no Brasil, o e-commerce cresceu entre 8% e 11%, dependendo
da fonte. Um desempenho expressivo, muito acima da queda de 8,8% nas
vendas gerais do comércio, mas bem abaixo dos 24% e 15% dos anos de
2014 e 2015.

A NF Motors é um ambiente muito propicio para utilizar o marketing digital e

finalmente ter um crescimento exponencial por meio das mídias digitais conforme

citado acima, cada vez mais as empresas necessitam ‘’surfar’’ nesse mercado que cresce

a cada dia.

5.2 Google Ads

A plataforma Google Ads, é a grande forma de pesquisa online atualmente. Seu

alcance através da rede de display (forma de anúncio na ferramenta do Ads) atinge 92%

dos usuários de internet em todo o mundo. Existem cinco tipos de campanhas do

Google Ads: Rede de pesquisa, Rede de Display, Shopping, Vídeo, Campanhas

universais para apps. Cada campanha corresponde a objetivos distintos e diferentes

forma de disponibilizar seu anúncio. A Google trabalha com um algoritmo que ranqueia

os leilões monetários dos anunciantes através de um índice de qualidade pelo qual são

levados em conta dados de: palavra-chave, SEO da página de destino, CTR (fórmula

que calcula quantas cliques por visualização seu anúncio recebe), Histórico da conta e

experiência do usuário (por exemplo o tempo em que o usuário fica na página de

destino).

Um dos índices mais relevantes para a conversão de venda é o CTR, pois quanto

mais alta a porcentagem de CTR, menor é o CPC (custo por clique) pago para a

plataforma. Portanto para performar bem na plataforma não basta apenas investir um

valor alto, é preciso ter uma boa busca de palavras-chaves que façam sentido e sejam

competitivas para o negócio, fazer a manutenção das campanhas observando as métricas

diárias, ter um preço/inovação competitiva, realizar SEO nas páginas de destino para
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engajar e agregar maior acessos orgânicos ( sem custo) e ter um site responsivo, ou seja,

sites que independentemente da plataforma que é acessado esteja perfeitamente visível e

funcional, seja de um tablete, computado ou celular.

5.3 Google Business

Outra ferramenta muito importante proporcionada pela Google, é a Google meu

negócio, e será primordial para nossa consultoria na NF Motors. A plataforma

totalmente gratuita é essencial atualmente para que sua loja física seja vista. A

ferramenta lhe permite colocar inúmeras informações, como endereço, imagens, formas

de pagamentos entre outros itens.

Além de proporcionar ao usuário uma forma de avaliação ao qual o Google

utiliza para ranquear as lojas, é possível utilizar essas avaliações para melhor ranquear

sua loja, principalmente regionalmente. Quanto mais avaliações positivas se obtêm dos

clientes na plataforma, a possibilidade de estar entre as principais lojas no seu

segmentado é maior, é por essa razão, que utilizamos muito esforço na ferramenta e

incentivaremos nossos clientes a avaliar a NF Motors no Google Business além da

reformulação e criação de conteúdo para a mesma.

5.4 Facebook Ads

O Facebook Ads é uma plataforma semelhante ao Google Ads citado

anteriormente, no entanto utiliza de diferentes índices para os anúncios. É muito mais

difícil por exemplo conquistar cliques orgânicos pois a plataforma valoriza mais a

inserção monetária para entregar os anúncios, portanto está ferramenta será utilizada

com baixo orçamento em nossa consultoria, utilizando exclusivamente para atrair novos

visitantes para a fanpage no Facebook e divulgando os veículos através do marketplace

da mesma.
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5.5 Instagram Ads

Embora o Instagram seja do grupo Facebook, algumas diferenças norteiam essa

ferramenta de anuncio dentro da plataforma, sua principal diferença para com a

plataforma do Facebook Ads é a forma de consumo de conteúdo e a diferença de perfil

de usuários do Instagram, em 2020 o Instagram foi o quarto aplicativo mais baixado nos

smartphones brasileiros, a ferramenta possui os mesmos algoritmos de anúncios que o

Facebook, no entanto a plataforma do Instagram mostra um crescente no número de

usuários enquanto o Facebook perde, principalmente entre o público jovem, cita Linha

Cunha ( O Estado de S. Paulo, 2020)
As marcas querem ir para onde os jovens estão. É por isso que o Instagram, o
aplicativo de compartilhamento de fotos que o Facebook adquiriu por US$ 1
bilhão em 2012, gerou mais de um quarto da receita da empresa de mídia
social no ano passado, segundo a Bloomberg.

Sendo assim, a ferramenta será primordial para o aprimoramento do digital da

empresa, tendo muita relevância na prospecção e conversão de vendas.

6 DIAGNÓSTICO PRELIMINAR DA NF MOTORS

6.1 Histórico e características da empresa

O proprietário da empresa, Renato Novaki e seu sócio Leandro Favoretto,

trabalharam no ramo de Automóveis seminovos, em diversas lojas e concessionárias de

Automóveis, por muitos anos. Sempre trabalhando no ramo de vendas de carros e com o

objetivo de montar a sua loja de automóveis.

Com a experiência adquirida, nestes anos trabalhando como vendedor e também

gerenciando equipes de vendas no grupo, resolveram sair e colocar em prática o plano.

Em 2016 saíram do grupo Barigui Automóveis e abriram a NF Motors, com

apenas 05 carros e sem muito capital para adquirir mais automóveis, trabalharam muito

com consignação dos clientes que queriam vender seu carro, mas não queriam entregar

por um valor abaixo do mercado nas concessionárias e ao mesmo tempo não tinham a

expertise ou tempo de vender o carro e por isso optavam em deixar em consignação e

pagar uma comissão pela venda. Depois de 01 ano no mercado, já estavam com um
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estoque médio de 25 carros por mês, todos próprios e com uma base muito boa de

clientes.

Após 04 anos juntos, no ano de 2021 separaram a sociedade e Renato Novaki

ficou com a loja NF Motors e Leandro abriu uma nova loja. Assim começou um novo

desfio para ambos em tocar, sozinhos os seus negócios, e com o intuito de buscar

melhorias na sua loja, Renato aceitou e principalmente, acredita em nossa consultoria

para alavancar mais as vendas.

6.2 Fluxo interface da situação inicial

Foi realizada uma visita de campo à empresa NF Motors, para realização e

execução da pesquisa qualitativa com o proprietário Renato Novaki e seu gerente

Claudecir Carvalho, com intuito de entender como funcionam os processos internos da

empresa. Existem diversos processos que envolvem as atividades dentro do setor, porém

o fluxo de processo da Comunicação Interna funciona da seguinte maneira: O fluxo de

atividades referente aos processos administrativos da empresa é realizado pelo

proprietário e seu gerente, após esses processos é transferido para o setor de vendas.
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A responsabilidade de postagens nas redes sociais, fotos dos carros nos portais e

estratégias de divulgação dos mesmos é realizada pelos colaboradores tais como,

vendedores e o gerente de forma aleatória, sem ter uma programação prévia. Como não

há um responsável para administrar as mídias digitais, não há um plano estratégico de

trabalho nas redes sociais e canais digitais até o momento da consultoria.

Desta forma foi contratado um responsável para cuidar de todas as mídias

digitais e criação de novos processos, entregando resultados eficazes para a empresa. O

processo foi realizado da seguinte maneira.
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6.3 Políticas e procedimentos da empresa

A NF Motors, por se tratar de uma empresa de pequeno porte, não possui um

manual físico de políticas onde seus colaboradores possam seguir o modelo e as regras

(internas e externas) da empresa para que possam definir um objetivo e mostrar quais os

caminhos a seguir.

Os procedimentos são aplicados de forma em que os veículos chegam à

empresa são higienizados e preparados para que fiquem com suas melhores condições

de visualização.

São expostos em seu pátio e prontos para que seus possíveis futuros

compradores possam os analisar cada detalhe do veículo.

6.4 Problemas e Gargalos

Os gargalos podem ser definidos como quaisquer obstáculos que possam influenciar

nos andamentos e resultados dos processos de uma empresa, deste modo, ele pode

mostrar-se em qualquer etapa, causando dificuldade e queda nos resultados.

Segundo Goldratt (2006)
os gargalos são restrições dentro do sistema, e em muitos casos tornam-se
uma das causas de muitas empresas não conseguirem permanecer saudáveis’’.
Portanto, para o sucesso da empresa, torna-se imprescindível identificar os
gargalos e saber como melhorar a qualidade de sua produção.

De acordo com Goldratt (2006)
uma forma de analisar um sistema produtivo é observá-lo através da analogia
da corrente, que traz o seguinte questionamento: qual a resistência da
corrente? A resposta correta é que sua resistência será idêntica à do elo mais
fraco dela. Em consenso a este conceito existem alguns passos a serem
seguidos para absorver a maior produtividade possível.

Nesse exemplo acima, verificamos que não importa se as outras máquinas da

linha produtiva têm maior capacidade, se uma máquina no processo produzir menos,

todo o sistema estará sujeito à máquina menos produtiva.



29

Deste modo compreendemos que, no que se diz respeito aos gargalos da

empresa, Goldratt(2006) postula que não há lugar para incertezas. Existem alguns

passos a serem tomados para posicionar-se corretamente em relação às restrições do

sistema buscando a melhor alternativa em busca de melhores ganhos, considerando que

o objetivo de toda empresa é o lucro. (GOLDRATT, 2006).

No que se refere a NF Motors, a seguir descrevemos os principais problemas e

gargalos presentes na operação da empresa, nos quais alguns são possíveis resolver com

adequação de processos, investimentos e foco e outros que são externos, referente ao

momento em que o mercado de automóveis novos e seminovos está passando, assim a

empresa não tem ingerência e ter que buscar outras soluções.

● Falta um integrador e gerenciador de Leads: Esta ferramenta permite que em

uma única plataforma o vendedor e receba e trabalhe os leads recebidos e o

gestor tem uma visão de tudo em tempo real.

● Responsável para atuar e gerenciar as mídias digitais: os vendedores e o

proprietário, que fazem as divulgações e fotos em todos os canais digitais, mas

quando sobra tempo, sem foco no canal.

● Capacitação dos profissionais, para recepção do atendimento dos leads e

clientes oriundos das mídias digitais: falta de treinamentos para modernizar o

atendimento dos clientes.

● Não é desempenhado atividades nas mídias sociais da empresa: Facebook e

Instagram, não são movimentadas, o que não gera nenhuma performance

positiva nas mesmas.

● Falta de investimento publicitário nas ferramentas de busca: a empresa não

efetua investimentos em ferramentas publicitárias como o Google Ads.
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6.5 Análise de riscos

● Falta um integrador e gerenciador de Leads: Quando a empresa não possui

esse profissional, a captação dos dados não tem nenhuma utilidade.

● Responsável para atuar e gerenciar as mídias digitais: A Falta de um

responsável nessa tarefa é um problema, pois posts e divulgações malfeitas

nesses canais são menos eficazes do que não estivesse feita.

● Capacitação dos profissionais: Profissionais não capacitados para essas

atividades acabam senda prejudiciais para a movimentação das mídias.

● Não possui nenhum investimento publicitário nas ferramentas de busca:

Falta de investimentos e dedicações nessas fermentas é um problema, pois ela é

de grande utilidade.

6.6 Análise e seleção de alternativas

● Falta de integrador e gerenciador de Leads: Inclusão da ferramenta no

sistema da empresa, pois é fundamental para o uso do vendedor e gestor.

● Responsável para atuar e gerenciar as mídias digitais: Tratar as mídias como

principal, desta forma, será realizado a contratação de um colaborador

disponível apenas para essa função para que assim possa fazer com exatidão.

● Capacitação dos profissionais: Será aplicado cursos para os colaboradores,

para que todos possam ter uma capacitação padrão que seja utilizada a favor do

colaborador e da empresa.
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● Não é desempenhado atividades nas mídias sociais da empresa: Inclusão das

redes sociais Facebook e Instagram para crescimento, visualizações e venda

através dessas plataformas.

● Não possui nenhum investimento publicitário nas ferramentas de busca:

Investimento na plataforma Google Ads que ajudará no desenvolvimento da

empresa.

7 DESENVOLVIMENTO DA SITUAÇÃO PROPOSTA

Nossa proposta para essa consultoria foi discutida cotidianamente em conjunto

com a equipe e com a empresa, desta forma conseguimos desenvolver todas nossas

objeções para o projeto, das quais iremos esclarecer e demostrar os resultados

alcançados e de que forma a empresa foi impactada pelas ações executadas, sejam das

ferramentas ou mesmo do comportamento da equipe de vendas perante as plataformas

digitais.

7.1 Inserção das plataformas

Inserimos as plataformas digitais na NF Motors de forma gradual e com o

auxílio dos colaboradores internos da empresa, pelo qual designamos um responsável

apenas para a área de marketing, do qual ficou responsável por manter contato semanal

conosco, assim estabelecendo, uma comunicação ágil e direta para as alterações e

inclusões na empresa.

Foi designado um login padrão criado por nós para gerenciar todas as

ferramentas digitais da empresa, bem como Google Business, Google Ads, Facebook e

Instagram. O colaborador da NF Motors ficou com total acesso em conjunto, para

supervisão e acompanhamento de nossas estratégias e passos, afim de proporcionar ao

colaborador a continuidade dos planejamentos ao fim da consultoria, deixando as

estratégias prontas e realizando pequenos treinamentos direcionados da forma mais

didática possível para que a empresa independa da equipe para a conclusão.
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Todas as ferramentas na qual inserimos a NF Motors foram criadas com acesso

total para público interno da própria empresa, e com login exclusivo para os mesmos,

sendo assim de propriedade total da empresa, assegurando a confiança da empresa em

nossa consultoria bem como mantendo a empresa apar do desenvolvimento de

marketing digital.

Realizamos um checklist para auxiliar os colaboradores, com dicas e passo a

passo, a fim de proporcionar maior compreensão e continuidade nas ações nas redes

sociais.

7.1.1 Checklist para colaboradores

WHATSAPP BUSINESS: É a forma profissional de interagir com o seu cliente.

Ele ajuda na apresentação da empresa antes mesmo da sua comunicação se iniciar,

através dele existem várias possibilidades que facilitam este contato, pois é possível

manter informações importantes que trarão mais confiabilidade do seu negócio.

● Incluir site da empresa
● Incluir logo / Nome
● Endereço
● Horário de funcionamento
● Deixar recados
● Incluir imagens no catálogo, preços e informações 
● Etiquetar (separar clientes por cor)
● Mandar mensagens automáticas de boas vindas ou ausência 
● Integração com Facebook e instagram
● Possibilidade de vender como loja 

GOOGLE: Uma ferramenta necessária para quem tem negócio, principalmente

local. Por meio dele você consegue encontrar seus clientes mais próximos, ter métricas,

anunciar de forma paga e divulgar de forma orgânica.

● Criação de G-MAIL
● Criação do GMN (Configurar todas as informações do negócio)
● Solicitar código GMN caso a conta seja nova 
● Criação do GOOGLE ADS (onde é feito anúncios pagos)
● Cadastrar sua TAG, no TAG MANANGER (necessário para rastrear ações do

cliente no site)
● GOOGLE Analityc (Onde são analisados melhor as métricas de anúncios)
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SITE

● Criação de um site responsivo (Significa que ele tenha acesso em todos
aparelhos, celulares, tablet e computador)

● Incluir o Pixel do Facebook (caso não saiba programar ou não tenha acesso
interno do seu site pedir para quem fez o site incluir o número que você irá
fornecer)

● Incluir a Tag Manager (caso não saiba programar ou não tenha acesso interno do
seu site pedir para quem fez o site incluir o número que você irá fornecer)

FACEBOOK: Ferramenta necessária para anúncios, tanto do Facebook quanto

do Instagram. Todas as ações de anúncios são realizadas pelo Facebook.

● Precisa de um perfil pessoal (de preferência do dono do negócio pois precisa ter
o controle)

● Criação do perfil comercial 
● Foto do logo / capa 
● Nome da empresa
● Criação do @ (deve ser igual ao do instagram)
● Criar botão Whatsapp
● Informações completa da sua empresa (campo sobre)
● Horário de funcionamento / o que oferece
● Link do instagram
● Criar Gerenciador de anúncios 
● Criar a Business suite (integrar Face e Instagram, forma de fazer e programar

postagem num único lugar e ver as métricas) 
● Cadastrar forma de pagamento no gerenciador

INSTAGRAM: Uma ferramenta de grande engajamento e agora de vendas, tudo

integrado com facebook. Através do comercial é possível postar nas duas redes (face e

insta) consegue acompanhar o engajamento dos posts, ter métricas e estatísticas de

anúncio como:

● Contagem de seguidores por faixa etária;
● Número de interações;
● Alcance;
● Engajamento;
● Porcentagem de pessoas que salvaram a publicação;
● Gênero do público;
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● Localização dos seguidores;
● Número de cliques entre outras!

O que precisa?
● Criar um insta comercial 
● Criar o @ (igual do Facebook)
● Fazer a integração com facebook
● Bio com informações do negócio
● Área de atuação destacada na bio
● Foto da logo
● Link para contato
● Endereço
● Destaques 
● Informações (contato, e-mail e fone)
● Botão Whatsapp,
● Criação de loja e venda de produtos (caso tenha interesse em trabalhar no insta)

7.2 Definição de campanha

Realizamos um longo processo de implementação da NF Motors na plataforma

do Google Ads, pelo qual realizamos um planejamento e estudo de concorrentes para

localizar os pontos fortes que poderiam ser explorados. Desta forma estabelecemos uma

análise total para a criação da campanha, utilizando um plano de ações previstas e valor

para investimento em mão de obra técnica para inserção.

Conforme citamos na metodologia de estudo, para a plataforma do Google Ads é

de suma importância que a campanha para qual focamos o desenvolvimento fosse

realizada nos tramites da plataforma, ou seja, realizando investimento visando um custo

benefício para o cenário da empresa. Por essa razão, resolvemos dar atenção e

segmentar a campanha regionalmente, utilizando da loja física como ponto principal

para prospecção de clientes, segmentando por bairros próximos ao Boqueirão e Curitiba

Central. Foi feita uma seleção de palavras-chaves que fizesse sentido ao modelo de

negócio comercializado pela empresa, sendo estas: veículos multimarcas e de origem

principal veículos seminovos.
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Consultoria de Google Ads Rede de Pesquisa e Display

A grande vantagem das campanhas de Google Ads, é que geram resultados em curto prazo, no
entanto, além da consultoria, é necessário realizar um investimento adicional para o Google. Para
definir o investimento nas campanhas, é necessário primeiro identificar o custo por clique das
palavras chaves que serão utilizadas na campanha, pois, cada segmento apresenta um
investimento específico.

Ações Previstas Investimento

1. Análise de Concorrentes no Google. R$50

2. Análise e Definição de Palavras Chaves para Campanhas. R$50

3. Planejamento Financeiro para investimentos em Google Ads. R$0

4. Análise de Página de Destino e Otimização de url da Campanha se
necessário.

R$0

5. Realização de até 05 Campanhas de Rede de Pesquisa. R$100

6. Realização de testes com Palavras Chaves, Anúncios e Grupos
diferentes.

R$50

7. Criação de Extensões de Anúncios. R$50

8. Análise de Performance e Otimização das Campanhas de Rede de
Pesquisa.

R$50

9. Realização de 1 Campanha de Remarketing ou Display. R$0

10. Realização de Testes de Segmentação. R$0

11. Realização de Testes de Segmentação. R$0

12. Análise de Performance e Otimização das Campanhas. R$0

13. Relatório Mensal de Performance das Campanhas. R$0

INVESTIMENTO MENSAL R$350

OBS 1: Para este formato de campanha é necessário ter um site, loja virtual ou blog. É
possível realizar campanhas de Google Ads para redes sociais, mas, normalmente o
resultado em termos de conversão não é tão efetivo.
OBS 2: O investimento nas campanhas deve ser realizado pela empresa contratante, os
valores apresentados nesta proposta referem-se a consultoria.ad

Tabela 5- Orçamento Mão de Obra Google Ads
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Fonte: Elaborado pelos autores

7.3 Resultado de campanha

Nossa campanha foi inserida com planejamentos voltados a uma performance

enxuta, onde fosse possível disputar os lances de pesquisa na plataforma Google de

forma receosa, onde conseguirmos disputar o nosso nicho de mercado de carros usados

e seminovos, atingindo a classe b e c, segmentando para faixa etária acima de 18 anos,

mulheres e homens. Os resultados alcançados foram muito satisfatórios com base em

nosso objetivo de estabelecer a empresa em meio aos seus concorrentes que já estavam

na plataforma e também estabelecer maior fluxo de leads diários e competitividade na

região.

Figura 4: Campanha Google Ads

Fonte: Elaborada pelos autores

Conforme exposto, atingimos 3,27 mil visualizações de nosso anúncio na

plataforma saindo de praticamente 0 visualizações orgânicas na primeira página do

google referente as palavras de busca, como: loja de carros em Curitiba. Com um custo

em torno de R$ 300.00 investidos na plataforma foi possível obter 183 cliques concretos
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ao site da empresa. Não é possível afirmar o nível de conversão em vendas reais dos

cliques, pois o processo de atendimento da empresa e filtro de leads ainda está se

iniciando, portanto, mantemos contato com os colaboradores para solicitar um feedback.

No entanto, podemos afirmar que com esta campanha conseguimos o objetivo de trazer

a empresa para o ambiente digital e adquirir maior visibilidade no que se trata de

pesquisa tanto por celulares, como computadores.

Figura 5: Palavras-chave Google Ads

Fonte: Elaborada pelos autores

As palavras-chave em um total de 16 buscas, foram otimizadas conforme citado

anteriormente visando as mais buscadas e também as que mais se encaixam com o perfil

tanto monetário da empresa, como também de produto. Optamos por não disputar

palavras-chaves mais específicas, como modelos específicos de carros, pois seriam

milhares de possibilidades e desfocaria o objetivo principal de conseguir transmitir o

anúncio da empresa e atrair maior fluxo de ligações e visitas.

Nosso anúncio mais visto foi utilizado de técnicas de SEO para utilizar da

melhor forma possível o algoritmo da plataforma, incluindo palavras chaves já no corpo

do anúncio, assim auxiliando de forma orgânica a transmissão do mesmo. Também

inserimos Call to Action para persuadir o usuário a interagir com o anúncio.



38

Figura 6: Anúncio Google Ads

Fonte: Elaborada pelos autores

Também analisamos nossa segmentação obtendo qual foi o público mais

atingido pelo anúncio e qual teve uma interação maior com o mesmo.
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Figura 7: Dados demográficos Google Ads

Fonte: Elaborada pelos autores

Com um total de 565 Visualizações no primeiro mês de campanha ativa, o

público masculino com idade entre 35 e 44 anos foi o que mais visualizou o anúncio, as

mulheres da mesma idade visualizaram 192 vezes.

Levamos em conta também para as campanhas futuras e base de estudo para

empresa, os dias mais buscados e quais horários tiveram mais cliques, sendo assim com

base na primeira campanha denotamos que os clientes interagiam mais no meio de

semana com as buscas desse nicho de mercado e especificamente no período matinal,

sendo assim obtemos 124 visualizações com maior número no início do mês, entre os

dias 8-9 de setembro.

Figura 8: Dia e hora de visitas Google Ads

Fonte: Elaborada pelos autores
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Com base nos dispositivos pelo qual usuário mais utilizou para fazer as buscas o

tele móveis superaram todos os outros assim como esperávamos, os usuários atualmente

utilizam massivamente mais os celulares para buscar desse gênero do que um

computador de mesa ou afins.

Figura 9: Dispositivos Google Ads

Fonte: Elaborada pelos autores

7.4 Estratégia de visibilidade orgânica

A plataforma do Google Ads foi primordial para inserirmos a empresa e gerar

tráfego ao site, no entanto, visando o valor financeiro necessário mensalmente para

manutenção, realizamos a inclusão da empresa e criação de conteúdo para a plataforma

do Google Business, sendo essa um dos principais canais de comunicação do nosso

projeto. Através dele, conseguimos atingir acesso orgânico, sem necessidade de inserir



41

valor na plataforma, desta forma, foi possível estabelecer muita visibilidade regional

para empresa, com clientes localizando muito mais facilmente a loja física e tendo

acesso as informações de endereço, telefone para contato de forma muito mais ágil e

eficaz do qual não se tinha antes do projeto.

Assim, foi possível localizarmos de forma ainda mais prática o real número de

Leads que chegam à loja. Por meio de aplicativos de rotas de gps, tais como Waze e

Google Maps, também conseguimos analisar quantos clientes tentaram ligar para a

empresa e principalmente a visualização da empresa para estes usuários e o mais eficaz

que toda plataforma é totalmente gratuita, sendo necessário apenas nossa inserção

técnica e de planejamento, além de toda criação de conteúdo, como instruções de

cuidado com automóvel, além dos próprios anúncios dos carros da empresa.

Figura 10: Criação de Conteúdo

Fonte: Elaborada pelos autores
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No primeiro mês de criação das plataformas já tivemos ótimos resultados,

alterando as principais informações da empresa, e incluindo maior quantidade de fotos

referente aos produtos ofertados, e também da estrutura da loja e suas acessibilidades.

Figura 11: Pesquisas Google Business

Fonte: Elaborada pelos autores

Com base na forma que os clientes pesquisam a empresa, pudemos compreender

qual o real número que tem acesso a empresa, e assim realizar um entendimento maior

das conversões, tentando buscar informações desses Leads, de que forma eles estão

sendo recepcionados e afins. Um número muito expressivo de pesquisa foi alcançado,

2.916 pessoas em um único mês pesquisaram diretamente a palavra NF Motors na

plataforma, ou seja, diferentemente do Google Ads no qual focamos em palavras

genéricas e de início de funil de vendas, aqui já temos uma noção de topo de funil, visto

que os clientes que pesquisam diretamente NF Motors já estão interessados em

conhecer ou negociar com a empresa.
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Figura 12: Ações do Cliente Google Business

Fonte: Elaborada pelos autores

Dos 2.916 clientes que pesquisaram a empresa 180 deles interagiram

diretamente com a plataforma, embora este número seja facilmente maior, pois a

plataforma mensura apenas os que clicaram em ‘’ Rotas’’, ‘’Ligar’’ ou ‘’ Website’’ para

essa métrica, no entanto, deve ser levado em conta que muitos desses clientes podem ter

visualizado a empresa e ido espontaneamente até o endereço sem solicitar rotas, e até

mesmo ter anotado o número em segundo plano para ligar, não exclusivamente

utilizando a plataforma, isto dá muito mais otimismo pois o número é realmente muito

bom. Por essa razão a recepção do vendedor para filtrar o visitante é tão importante para

mensurar esses esforços digitais.

Outro excelente indicador a ser citado é de onde saem a maioria desses usuários,

de quais regiões eles solicitam as rotas e visualizam a página, isto é um dado

fundamental para centralizarmos nosso conteúdo ou até mesmo realizar investimentos

monetários para as regiões que não estão visualizando a empresa de forma orgânica.

Desta maneira, é possível administrar e gerir melhor o que realmente precisa de

investimento e o que se consegue alcançar de forma orgânica e com conteúdo

direcionado, como por exemplo, para os usuários de São José dos Pinhais, que
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representam grande parte das visitas para realizarmos alguns posts em feriados

municipais e afins.

Figura 13: GPS Solicitados Google Business

Fonte: Elaborada pelos autores

Outro fator muito importante citado anteriormente diz respeito às ligações

realizadas pela plataforma, do qual se torna muito mais eficaz para acompanharmos e

saber a real conversão mantendo um contato in loco na empresa, para saber se aquele

número de chamadas teve andamento.
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Figura 14: Chamadas Google Business

Fonte: Elaborada pelos autores

Nossa criação de conteúdo para a plataforma também foi intensificada, como a

plataforma disponibiliza de forma gratuita espaço ilimitado para publicação de fotos da

loja, a métrica do gráfico a seguir mostra que nossos concorrentes têm mais acesso a

tais fotos do que das nossas, portanto tomamos a ação de intensificar as fotografias e

postagens para alavancar este dado.

Figura 15: Visualização Fotos Google Business

Fonte: Elaborada pelos autores
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7.5 Identidade visual nas redes sociais

Conforme fora citado nos textos acima, tivemos grande visibilidade nas redes

sociais da empresa e isso se deu através principalmente da identificação nas redes, junto

com os funcionários foi realizado um checklist (em anexo) o qual está sendo utilizado e

seguido para um padrão nas postagens em ambas as plataformas. Nas plataformas tanto

Facebook quanto Instagram está sendo realizado as postagens no story todos os dias,

com perguntas, enquetes, vídeos, etc, aumentando assim a interação com o público,

mostrando os carros com detalhes que muitas vezes no feed não são postados.

Conforme figura a seguir estamos tendo uma interação com média de 33 pessoas no

story por dia.
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No feed está sendo realizado postagens com uma frequência de 2/3 vezes na

semana com postagens específicas para atrair o cliente como os carros que chegaram

para vendas e fotos com os clientes que já realizam a compra, as artes que estão sendo

feitas buscam sempre o mesmo padrão de designer e cores da marca (verde e amarelo),

como podemos verificar abaixo:

Figura 17: Padrão de Postagem

Fonte: Elaborada pelos autores
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E como resultado das publicações que estamos realizando das postagens

obtivemos o resultado de 25 alcance da publicação, 30 engajamentos com o público, 13

novas curtidas na foto. Conforme imagem abaixo.

Realizamos a última campanha no dia 23/10/2021 nela conseguimos verificar

atualizado os valores que a empresa está investindo para impulsionaremos e os

resultado que estamos obtendo com as pessoas alcançadas.



49

Figura 19: Página Facebook Campanha Ads

Fonte: Elaborada pelos autores

Realizamos também o checklist abaixo, para facilitar e programar um padrão nas

postagens, ele foi fundamental pois com ele é facilmente identificável o que deve ser

postado, os padrões de fotos, como interagir com o cliente, quais cores chaves usar nas

publicações, quando postar, e com isso além de ajudar no trabalho do responsável pelas

redes sociais é fundamental para os demais funcionários, caso o responsável precise se

ausentar por algum momento outra pessoa poderá ficar encarregado da função sem

demais preocupações.
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Figura 20: Check List Redes Sociais

Fonte: Elaborada pelos autores
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Figura 21: Check List Redes Sociais

Fonte: Elaborada pelos autores
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Figura 22: Check List Redes Sociais

Fonte: Elaborada pelos autores
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8 PREVISIBILIDADE DA RECEITA E CONVERÇÃO

Iniciamos a consultoria com a empresa NF Motors no início da pandemia e com

isso uma séria de mudanças no mercado de veículos e no comércio como um todo

aconteceram, assim com as incertezas do funcionamento das lojas e de que forma as

vendas aconteceriam no decorrer deste novo processo. Um dos desafios foi mostrar ao

proprietário que ao repaginar seu negócio utilizando o marketing digital, no qual era

bem precário, iria ser de grande ajuda no crescimento das vendas, desta forma

apresentamos estratégias de presença digital e ações de vendas a serem implantadas no

decorrer deste processo.

Em conjunto com as estratégias que implementamos e a nova identidade da

empresa no ambiente digital, conquistamos um número muito maior de novos Leads.

Conforme quadro abaixo, foram obtidos um aumento de 28%, comparando o primeiro

trimestre em que as ações estavam começando, comparado com o último trimestre, onde

a maioria das ações nas redes sociais já estavam sendo aplicadas. Foram 1.012 contatos

de clientes com 106 vendas geradas neste período, sendo 20% destas vendas através das

mídias sociais as quais não existiam, demais vendas foram através dos portais de

anúncios. O número de vendas e até de clientes não é maior, devido ao momento que o

setor de veículos seminovos passa, com a falta de produto e aumento dos valores, este é

um dos principais pontos, uma vez que diminui o poder de compra dos clientes.

Maio Junho Julho Total Média

142 147 154 443 148

Agosto Setembro Outubro Total Média

167 187 215 569 190

Tabela 6- Leads NF Motors
Fonte: Elaborado pelos autores
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Conseguimos despertar o interesse dos vendedores em gerar conteúdo e

gravar vídeos para as mídias sociais da empresa e também replicar os anúncios nas

páginas particulares, aumentando o número de possíveis clientes, este envolvimento e

conscientização do correto uso das redes sociais para gerar negócio é o principal legado

que deixamos, podemos afirmar que foi melhor que o próprio número de vendas em si,

os quais dependem de muitas variáveis e o planejamento das mídias sociais e demais

canais digitais é vitalício.

Falamos que todas as empresas estão e precisam das redes sociais ou de diversos

canais digitais para vender, mas pudemos ver na prática que devido ao grande número e

diversidade de canais, maneiras de uso, conteúdo para ser gerados e tornar relevante

para o negócio, a maioria das empresas precisam de uma consultoria para planejar e

organizar estes canais para conseguir ter um direcional da forma correta de investir o

seu dinheiro para que traga resultados práticos e deixam a empresa cada vez mais

relevante aos seu público alvo.
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9 CONSIDERAÇÕES FINAIS

Conforme realizamos a consultoria, pudemos constatar ainda mais a importância

e o impacto do marketing digital no processo comercial, principalmente nesse momento

de pandemia, onde as visitas físicas estão limitadas, comprometendo o faturamento.

Cada vez mais os clientes optam por efetuar suas compras digitalmente, por vários

motivos, segurança, agilidade, conforto, praticidade e atualmente devido ao momento

delicado em que vivemos.

Reestruturamos o perfil digital da empresa com informações direcionadas ao

negócio e iniciamos as novas postagens de feed, stories e vídeos, além de montarmos

um checklist ao responsável pelas mídias na NF Motors, para que pudesse dar

continuidade ao trabalho iniciado por nossa consultoria. Com estas mudanças tivermos

em 20 dias um crescimento orgânico de 6 vezes mais, em relação ao engajamento e a

novos seguidores gerando desta forma oportunidades de vendas, os quais chamamos de

Leads.

Por meio do processo de consultoria, identificamos os principais problemas e

gargalos presentes na operação da empresa, verificamos que alguns podiam ser

resolvidos internamente com adequação de processos, novos investimentos e mudanças

de foco, e outros, externamente onde a empresa não poderia ingerir, pois se trata do

momento em que o mercado de automóveis novos e seminovos está passando.

Dentro dos principais problemas e gargalos que a empresa tinha antes de nossas

ações, podemos citar: a falta de um integrador e gerenciador de Leads, falta de um

responsável pela atualização e gerenciamento das mídias digitais, capacitação dos

profissionais da empresa para recepção do atendimento dos leads e clientes procedentes

das mídias digitais, falta de movimentação em mídias como Facebook e Instagram e

falta de investimento publicitário em ferramentas de busca como Google Ads. Desses

itens tivemos êxito em conseguir corrigir tais erros e trazer a NF Motors novamente

para uma disputa justa com seus concorrentes locais visto que muitos deles embora toda

tradição da NF Motors já vinha se destacando em razão de já estar no ambiente digital.

Com nossas visitas de campo a empresa NF Motors, para realização e execução

das estratégias de marketing digital, notamos a diferença que o processo digital trouxe

tanto para a empresa, mas também a seus colaboradores, com uma mudança de rotina e

novo vocabulário para o recebimento dos Leads da empresa. Conseguimos trazer esse

ambiente para a NF Motors além de potencializar a visibilidade da empresa
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regionalmente, conquistando importantes resultados de visitas, ligações dentre outras

questões muito positivas.
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APÊNDICE A – QUESTIONÁRIO APLICADO AOS COLABORADORES

1. Informe o setor onde trabalha.

2. A empresa tem conseguido manter uma boa comunicação com os clientes na

internet?

3. Você recebe informações sobre o conteúdo da empresa nas mídias digitais

através dos canais de comunicação interna?

4. Você acredita que os canais de comunicação nas mídias sociais como Instagram,

Facebook da empresa auxilia nas vendas?

5. Você recebe informações pelo WhatsApp da empresa com relação aos clientes

provindos da internet?

6. Você recebe mensagens dos clientes pelas mídias sociais?

7. Qual plataformas de automóveis você considera que a empresa tem maior

número de vendas?

8. Qual as mídias sociais você considera que a empresa tem maior número de

vendas?

9. Você considera importantes os clientes que fazem perguntas nas mídias sociais

da empresa?

10. Qual o tempo de resposta atualmente para os clientes que perguntam na internet?


