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RESUMO

Este trabalho possui como objetivo desenvolver uma pesquisa de carater metodoldgico
descritivo com foco central no ramo do marketing digital voltado para o setor educacional,
mais especificamente como uma instituicdo educacional de ensino superior buscou construiu
sua presenca online no contexto da pandemia, por meio do marketing digital, que demonstrou-
se de extrema importancia para negocios no Brasil e no mundo, principalmente para as PMEs
(Pequenas e Médias Empresas) que foram tdo afetadas em diversos aspectos, mas sobretudo
no aspecto financeiro. Para tanto, muitas empresas, principalmente aquelas que ainda néo se
encontravam no digital, realizaram um processo de “éxodo digital”, utilizando-se de
estratégias do marketing digital para respirar em um primeiro momento e a posteriori
alavancar seus negdcios, por intermédio do potencial de escala global proporcionado pelo

digital.

Palavras-chave: Marketing. Marketing Digital. Pandemia.



ABSTRACT

This work has the objective of developing descriptive methodological research with a central
focus on the branch of digital marketing aimed at the educational sector, more specifically
how an educational institution of higher education sought to build its online presence in the
context of the pandemic, through digital marketing, which has proven to be extremely
important for business in Brazil and around the world, especially for SMEs (Small and
Medium-sized Companies) that have been so affected in several aspects, but especially in the
financial aspect. To this end, many companies, especially those that were not yet digital,
carried out a “digital exodus” process, using digital marketing strategies to breathe initially

and then leverage their business, through the potential of global scale provided by digital.

Keywords: Marketing. Digital Marketing. Pandemic.
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Resumo: Este trabalho possui como objetivo desenvolver uma pesquisa de carater metodolégico descritivo
com foco central no ramo do marketing digital voltado para o setor educacional, mais especificamente como uma
instituicdo educacional de ensino superior buscou construiu sua presenca online no contexto da pandemia, por
meio do marketing digital, que demonstrou-se de extrema importancia para negécios no Brasil e no mundo,
principalmente para as PMEs (Pequenas e Médias Empresas) que foram téo afetadas em diversos aspectos, mas
sobretudo no aspecto financeiro. Para tanto, muitas empresas, principalmente aquelas que ainda ndo se
encontravam no digital, realizaram um processo de “éxodo digital”, utilizando-se de estratégias do marketing
digital para respirar em um primeiro momento e a posteriori alavancar seus negocios, por intermédio do
potencialde escala global proporcionado pelo digital.
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Abstract: This work has the objective of developing descriptive methodological research with a central focus
on the branch of digital marketing aimed at the educational sector, more specifically how an educational
institution of higher education sought to build its online presence in the context of the pandemic, through digital
marketing, which has proven to be extremely important for business in Brazil and around the world, especially
for SMEs (Small and Medium-sized Companies) that have been so affected in several aspects, but especially in
the financial aspect. To this end, many companies, especially those that were not yet digital, carried out a “digital
exodus” process, using digital marketing strategies to breathe initially and then leverage their business, through
the potential of global scale provided by digital.
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1 INTRODUCAO

Em 31 de dezembro de 2019, a Organizacdo Mundial de Saude (OMS) tomou nota
acercada disseminacdo em massa na cidade de Wuhan, na China de um novo tipo de virus
provenienteda familia do Coronavirus, um virus com um potencial de propagacdo em massa, 0
que tdo logogerou um cenario dantesco de contaminacao.

A contaminacdo, até onde se sabe teve como génesis um mercado de frutos em
Wuhan, oque por conseguinte, gerou inumeras constatacdes por parte de especialistas de que
0 virus em questdo teria sua transmissibilidade proveniente de animais, em especial 0
morcego, sendo j& considerado hospedeiro e portador de uma miriade de tipos de
Coronavirus. Conforme o numero de casos aumentavam, em 30 de janeiro de 2020, a
Organizacdo Mundial de Saude declarou o surto de Coronavirus como sendo um caso de
Saude Publica, desse modo alterandopor completo a funcionalidade “normal” do mundo e das
pessoas, uma vez que a organizacdo susodita, decretou um gama de medidas de prevencéo,
buscando mitigar a evolucdo exponencial do numero de contaminagfes, quais sejam:
distanciamento social, uso de mascaras (principalmente em locais fechados), evitar
aglomerac0es, entre outras medidas. Alguns paises,em particular, chegaram a adotar medidas
ainda mais rigidas, buscando desacelerar a evolugdodo virus, como foi o caso do Lockdown.

Adicionalmente, milhdes de pessoas foram afetadas de diversas maneiras pelo virus,
em ultima instancia, a perda de suas vidas. Além disso, do ponto de vista das corporacfes, um
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namero expressivo de empresas, também foram prejudicadas, tendo queda do faturamento,
demissdo em massa, aumento do endividamento em face da busca por créditos para manter suas
operagOes, em Ultimo caso, tiveram que fechar suas portas.

Segundo um levantamento realizado em marco de 2023 pelo SEBRAE (Servico
Brasileirode Apoio as Micro e Pequenas Empresas), tomando como norte dados da RFB e de
pesquisas de campo realizadas no lastro temporal de 2018 e 2021, entre as empresas que
fecharam suas operagOes em 2020: quase metade das empresas que fecharam suas portas
(40%) considera quea pandemia de Covid-19 foi um fator sobremodo determinante para a
consequéncia supramencionada. E claro que inmeros outros fatores se mostraram presentes
nessa esteira calamitosa, tais como: mmenor conhecimento/experiéncia anterior no ramo,
maior propor¢do de quem conhecia menos aspectos relevantes do negocio, falta de gestéo
financeiro (em especial a existéncia e ma gestdo de um fluxo de caixa da empresa) entre
outros aspectos.

Posto isso, inUmeras outras empresas comecaram a pensar diferentes estratégias para
evitar que suas operacOes fossem fechadas, onde muitas dessas corporaces ainda
funcionavam apenas no ambito fisico, dessa maneira comecaram a enxergar o nicho do
marketing digital como sendo a priori, a valvula de escape para evitar uma potencial crise
financeira, e a posteriori, manter as portas abertas e alavancar seus empreendimentos.

Diante dos desafios enfrentados pela pandemia de COVID-19, as instituices
educacionais, incluindo escolas e faculdades, encontraram no marketing digital uma
ferramenta fundamental para a continuidade de suas operagdes e a construcdo de uma presenca
digital robusta.

A transicdo abrupta para o ensino online exigiu uma comunicagdo eficaz, e o
marketing digital oferece canais ageis e diretos para manter alunos, pais e professores
informados sobre mudancgas nas politicas educacionais, cronogramas e demais atualizagdes. O
uso estratégico de redes sociais e e-mail marketing possibilitou a disseminacdo réapida de
informacdes cruciais, estabelecendo uma comunicacéo transparente em meio a incerteza.

Posto isso, conforme os argumentos supramencionados, o atual estudo tem como
objetivogeral analisar a construcéo da presenca online de uma instituicdo educacional de ensino
superiorem Sao Luis/MA por meio do marketing digital no contexto da pandemia de covid-
19. Para tanto, delimitou-se 0s seguintes objetivos especificos, quais sejam: conceituar
marketing digital e sua importancia, apresentando suas peculiaridades; descrever quais
estratégias de marketing digital foram utilizadas pela empresa em seu processo de
digitalizagdo, e por fim, compartilhar aprendizados e insights sobre como as estratégias de
marketing digital foram e continuam sendo Uteis para instituicdes educacionais mesmo no
cenario pos-pandémico.

O mecanismo metodol6gico do presente artigo, se caracteriza a partir de um estudo de
caso efetuado em uma instituicdo educacional de ensino superior, cuja localizagédo € na capital
do Estado do Maranhdo, qual seja: Séo Luis.

Adicionalmente, a pesquisa vigente é classificada como sendo de carater descritivo
com abordagem qualitativa, onde o tipo de anélise é baseada em analise de conteudo, tendo
como meio de andlise, isto é, como instrumento de coleta de dados, a realizacédo de entrevista
gravada e transcrita na integra.

2 DO ENTENDIMENTO SOBRE MARKETING

Quando estamos estudando sobre um determinado autor, principalmente de matérias
como Filosofia, Sociologia, Historia, Literatura e etc. ndo conseguimos muitas vezes entender
0 pensamento, isto € o ideario de um determinado autor, porque ndo conseguimos depreender
0 contexto social, politico e econdmico ao qual ele esta inserido, porquanto o seu pensamento
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é um reflexo direto do cenério ao qual ele esta imerso, ou seja, pensamento e contexto devem
andar de maos dadas, para que o entendimento acerca de um determinado assunto, torne-se
mais fécil.

Nesse sentido, tomando como norte essa explicacdo inicial, convém entendermos o
que é o marketing em sua pura esséncia. Segundo o empresario, referéncia em Copywriting
(escrita persuasiva) no Brasil, professor e fundador da escola “O Novo Mercado”, Icaro de
Carvalho, marketing nada mais é que “Transformar segundos em minutos”, ou seja, por
intermédio de estratégias de marketing digital, as empresas sdo capaz de chamar atencdo do
seu publico-alvo,criar um relacionamento e por fim, converter.

E indubitavel, que a pandemia de COVID-19 foi um catalisador do processo de
digitalizacdo de muitos negdcios, isto é, muitos empreendimentos que ainda nao se
encontravam na internet, tiveram que utilizar como valvula de escape da crise econémica
provocada pela pandemia citada, a fuga para a internet.

Assim sendo, a atencdo dos consumidores/pessoas se tornou o principal ativo por parte
das empresas. Chamar a atengédo das pessoas para ao final vender um produto ou servico se
tornou um desafio na internet.

Por isso 0 marketing é tdo importante, pois, a partir de inimeras estratégias que visem
agregar valor a vida das pessoas, vocé € capaz de chamar a atencdo delas, criar um
relacionamento, e por fim converter, ou seja, vender o seu produto ou servico, dentro daquilo
gue chamamos de Funil de Vendas, assunto esse que também serd abordado de maneira mais
profunda e ilustrativa no decorrer do trabalho.

Ademais, quando falamos em marketing estamos falando em comportamento do
consumidor, ou seja, através do marketing, conseguimos tocar no emocional do nosso
publico, conseguimos entender suas dores, desejos, necessidades e assim falar diretamente
com um publico especifico ao qual queremos atingir, € aquilo que o autor estadunidense Seth
Godin dizem seu livro Isso é Marketing, “Para ser visto € preciso aprender a enxergar”. Nesse
contexto, éfundamental ressaltar que o marketing transcende o simples ato de vender produtos
ou servicgos, ele se configura como um meio de compreender e moldar as experiéncias do
consumidor.

2.1 Daevolugio do marketing

Ao longo do tempo, a medida que as necessidades humanas se sofisticaram, o
marketing viu-se obrigado a evoluir para atender a essas demandas em constante mudanga.
Estratégias que outrora se mostraram eficazes tornaram-se obsoletas, impulsionando o
marketing a uma transformacdo continua que culminou no estagio atual, conhecido como
marketing 5.0. No entanto, € crucial destacar que, desde os primordios da civiliza¢do, o
marketing tem desempenhado um papel fundamental em situacdes especificas, tornando-se
imperativo discutiressa evolucéo.

Um exemplo contemporéneo desse processo evolutivo € a estratégia de Copywriting,
(escrita persuasiva) com os gatilhos mentais conhecidos, como por exemplo, escassez,
urgéncia, comunidade e reciprocidade, amplamente utilizados no mercado digital. Esses
estimulos de informacdo ativam partes antigas e irracionais do cérebro, acelerando o processo
de tomada de decisdo. Na pré-historia, situagdes de perigo durante a caca acabaram
desencadeando esses estimulos, motivando a¢Ges para evitar riscos a vida.

Dessa forma, percebemos que o marketing sempre foi essencial para 0s seres
humanos, atendendo a diferentes propoésitos ao longo do tempo. Philip Kotler (considerado
por muitos o pai do marketing moderno) em seu livro: Marketing 4.0: do tradicional ao digital
traz a tona a evolucdo do marketing e suas pecualiaridades, passando pelo marketing 1.0 cujo
foco estava no produto, para o focado no consumidor (2.0), depois para o focado no ser
humano (3.0), transitando também para o marketing 4.0, que possui como objetivo central
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entender a jornadado consumidor na era digital e por fim em sua obra mais recente, qual seja:
Marketing 5.0: tecnologia para a humanidade, aborda a integracao entre tecnologias digitais e
humanizacdo.

A evolucdo do marketing 1.0, datado do periodo das revolucdes industriais, conforme
Kotler, representa uma fase marcante na evolucdo do marketing. Nesse estagio, as estratégias
foram centradas no produto, refletindo o contexto de producdo em massa especifico da era
industrial. Um exemplo notével desse periodo é o Fordismo, idealizado por Henry Ford, que
preconizava a padronizacdo dos produtos, exemplificado pela famosa frase: "*Vocé pode ter o
carro que quiser, desde que seja Fort T preto".

Entretanto, conforme explicitado por Philip Kotler em seu livro Marketing 4.0: do
tradicional ao digital, essa abordagem do marketing 1.0 apresenta algumas especificidades. O
foco predominante no produto ndo levava plenamente em consideracdo as necessidades
humanas, gerando uma producdo em massa padronizada que, eventualmente, contribuiu para
acrise do fordismo.

Ademais, Kotler (2017) explica que o advento do marketing 2.0 marcou uma transicéo
crucial, abandonando uma abordagem exclusivamente centrada no produto do marketing 1.0
para uma orientacdo voltada para o consumidor. Essa mudanca refletiu uma compreensédo
crescente de que as estratégias precisam se adaptar as necessidades e preferéncias dos
clientes,confirmando a importancia do relacionamento com o consumidor.

No marketing 2.0, as empresas passaram a avaliar as necessidades dos clientes de
maneiramais abrangente. Ao preferir apenas oferecer produtos padronizados, a énfase voltou-
se para compreender as demandas especificas dos consumidores. Essa abordagem mais
voltada ao cliente visava se adaptar as necessidades humanas, representando uma evolucao
significativa em relacdo ao marketing 1.0.

Além disso, o marketing 2.0 marcou o inicio do reconhecimento da importancia do
relacionamento com o consumidor. As empresas comecaram a entender que a construcéo de
conexdes significativas com os clientes desempenhou um papel crucial na fidelizacdo e na
promocdo da lealdade a marca. Essa fase sinalizou uma mudanga para uma abordagem mais
holistica, ndo apenas focada na venda de produtos, mas na construcdo de relacbes tensas e
mutuamente benéficas.

O marketing 2.0, portanto, ndo representou apenas uma mudanca nas estratégias de
marketing, mas também refletiu uma transformacdo na mentalidade das empresas,
confirmandoa importancia de entender e atender as necessidades especificas dos consumidores
para garantir o sucesso a longo prazo. Essa mudanca de paradigma foi fundamental para a
evolucdo continuado Marketing nos avangos subsequentes.

Posto isso, Kotler (2017) exauta que o marketing 3.0 representa uma evolugéo notavel
nasestratégias de marketing, marcando uma transi¢do para uma abordagem mais centrada nos
valores dos clientes. Essa fase confirma a importancia de considerar ndo apenas as necessidades
tangiveis, mas também os valores, aspiracdes e ideais dos consumidores.

Nessa perspectiva, as empresas do marketing 3.0 buscam compreender nao apenas o
gue os consumidores desejam comprar, mas também quem eles sdo como individuos. Com o
acessocrescente a informagéo, os consumidores passaram a valorizar empresas que atendem
as suas necessidades, dores, desejos, medos e interesses. Portanto, as empresas, além de
oferecerem produtos ou servicos, buscam agregar valor a vida de seus clientes.

O marketing 3.0 reflete uma mudanca fundamental na abordagem das empresas para a
construcdo de marcas. O objetivo ndo é apenas vender produtos, mas também criar uma
conexdo emocional genuina com os consumidores. Essa abordagem visa gerar um desejo
auténtico de compra, baseado na identificacdo do consumidor com os valores e propdsitos da
marca.
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Além disso, a génese do marketing 3.0 destaca a necessidade de uma abordagem mais
ética nos negdcios. As empresas sao incentivadas a ndo apenas buscar lucro, mas a contribuir
de maneira positiva para a sociedade. Essa mudanca para uma mentalidade mais alinhada com
os valores dos clientes representa uma resposta as crescentes expectativas de responsabilidade
social e sustentabilidade.

O marketing 4.0, segundo Kotler (2017) , representa uma resposta as transformacdes
digitais e a ascensdo da tecnologia na sociedade contemporéanea. Esse estagio de evolugdo do
marketing reforca a importancia crescente dos meios digitais na forma como as empresas se
envolvem com os consumidores.

Uma caracteristica central do marketing 4.0 é a integracdo efetiva da tecnologia digital
emtodas as fases da jornada do consumidor. Esse estagio apenas ndo registra a presenca dos
consumidores online, mas também utiliza ferramentas digitais para interagir, envolver e
personalizar a experiéncia do cliente. Estratégias como funil de vendas digital, orientacdo de
produtos e marketing de conteudo tornam-se dependentes desse ambiente digital, onde a
interconex&o e a personalizacdo sdo fundamentais.

Philip Kotler, especialista em marketing, destaca no livro Marketing 4.0. Do
tradicional ao digital que a adaptagdo a natureza mutavel dos caminhos do consumidor na
economia digitalé fundamental. 1sso implica que as empresas precisam ajustar suas estratégias
de marketing parase alinharem aos comportamentos dos consumidores em um cenario digital
em constante evolucéo.

Além disso, o marketing 4.0 permite o papel crucial das redes sociais e outras
plataformas digitais na constru¢do de relacionamentos e na disseminacdo de mensagens de
marca. Profissionais de marketing sdo desafiados a orientar os clientes desde o estagio inicial
de assimilacdo até se tornarem defensores da marca, destacando a importancia de construir
comunidades online envolventes.

Esta etapa também destaca a cocriacdo de valor, onde 0s consumidores ndo sao mais
apenas receptores passivos de mensagens de marketing, mas participam ativamente na
construgdo de experiéncias de marca. O marketing 4.0, portanto, representa uma mudanga
profunda na dindmica de poder entre empresas e consumidores, onde a interacdo digital torna-
se uma via de méo dupla.

Adicionalmente, Kotler (2021) explana que o marketing 5.0 representa a evolucéo
mais recente no campo do marketing, focando na integracdo harmoniosa entre a tecnologia
digital e a humanidade. Este estagio confirma que, além de aproveitar a tecnologia para
melhorar as interacdes, é crucial utilizar a tecnologia de maneira a aprimorar a experiéncia
humana e contribuir para o bem-estar da sociedade.

Em resumo, o marketing 5.0 representa uma abordagem holistica, destacando a
intersecdo entre tecnologia e humanidade. Ao integrar avangos tecnoldgicos com valores
humanos e sociais, as empresas buscam ndo apenas alcancar 0 sucesso comercial, mas
também desempenhar um papel significativo no desenvolvimento de uma sociedade mais
consciente e sustentavel.
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Figura 1 — Marketing 1.0, 2.0, 3.0,4.0e 5.0

FOCO NO PRODUTO

MARKETING 2.0 SATISFAZER E RETER O CLIENTE

MARKETING 3.0 ABORDAGEM CENTRADA NOS VALORES DO CLIENTE

MARKETING 4.0 ASCENSAO DA TECNOLOGIA NA SOCIEDADE CONTEMPORANEA

INTEGRACAO HARMONIOSA ENTRE TECNOLOGIA E SER HUMANO
MARKETING 5.0

Fonte: Adaptado de Kotler (2017).

2.2 Do surgimento do marketing digital e sua importancia durante a pandemia de
Covid-19

O marketing digital tem suas raizes nas transformacdes tecnoldgicas que surgiram a
ganhar forca nas Ultimas décadas do século XX. O advento da internet e o crescimento
exponencial das midias digitais proporcionaram um novo cenario para a promoc¢do de
produtose servicos. O surgimento das redes sociais, motores de busca e outras plataformas
online abriram caminhos para estratégias de marketing inovadoras e mais direcionadas.

Na década de 1990, com o boom da internet, as empresas comegaram a explorar
oportunidades de marketing online, inicialmente por meio de banners e links patrocinados. O
e-commerce também comecgou a ganhar espaco, impulsionando a necessidade de estratégias
digitais mais sofisticadas.

Ao longo dos anos 2000, o marketing digital evoluiu com o crescimento das redes
sociais, blogs e a otimizacdo para motores de busca (SEO). A capacidade de segmentar o
publico-alvo,medir o retorno sobre o investimento (ROI) de forma mais precisa e personalizar
as mensagensde marketing tornaram-se elementos-chave do Marketing Digital.

2.3 Diferentes estratégias de marketing digital em instui¢des de ensino

No setor de educacdo online, o desempenho do marketing digital teve um papel crucial
durante o periodo mais critico da pandemia de COVID-19, quando medidas de isolamento
social foram renovadas em todo o Brasil, impedindo a frequéncia presencial de alunos e
professores nas escolas e faculdades. Essa transicdo abrupta para o ensino remoto sofreu
adaptaces rapidas, e 0 marketing digital emergiu como uma ferramenta essencial para auxiliar
as instituicdes educacionais a manterem suas operacGes funcionando e garantirem a
continuidade do ensino.

Uma série de estratégias fundamentais no campo do marketing digital foram utilizadas
pela instituicdo educacional objeto deste estudo de modo a construir sua presenca online, em
razdo da pandemia de covid-19, que alastrou uma série de negdcios que possuiam como canal
de distribuigéo e de comunicacdo apenas o campo presencial, quais sejam essas medidas:

e Marketing de Conteddo: O marketing de conteddo desempenha um papel
crucial na atragdo e engajamento de estudantes no ambiente online. A produgéo
de conteldo relevante e educativo pode ser uma estratégia eficaz para manter os
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alunos envolvidos, fornecendo informacdes valiosas e criando uma comunidade
virtual. No contexto académico, isso poderia incluir blogs, videos explicativos e
material de apoio online.

e Marketing nas Redes Sociais: As redes sociais sdo ferramentas poderosas para
a interacdo e compartilnamento de informacdes. No ambiente académico, €
essencial utilizar plataformas como Facebook, Instagram e Twitter para manter
os alunos informados sobre eventos, atualizar o curso e promover a interagdo
entre colegas. Estratégias de storytelling podem ser exploradas para humanizar a
experiéncia online.As escolas e faculdades utilizam intensivamente plataformas
de redes sociais e e-mail marketing para comunicar informagdes essenciais aos
alunos, pais e professores. Anuncios direcionados e campanhas segmentadas
permitem uma comunicacdo eficaz sobre mudancgas nas politicas educacionais,
cronogramas deaulas online e outras atualizacdes relevantes.

e E-mail Marketing: Os e-mails continuam a ser uma ferramenta eficaz para
comunicagdodireta. Na transicdo para o ensino online, 0 uso estratégico do e-
mail marketing pode incluir a divulgacdo de atualizacGes importantes, lembretes
de prazos, e informacOes sobre eventos virtuais. Personalizacdo e segmentacgéo
sdo fundamentais para garantir que as mensagens sejam relevantes para cada
estudante. Estratégias de personalizacdo, como envio de e-mails personalizados
e contetdo direcionado com base nos interesses dos alunos, desenvolvidos para
uma comunicagdo mais relevante. Isso ndo apenas manteve o0s alunos
informados, mas também reforcou a percepcdo da instituicio como
comprometida com as necessidades individuais.

e Anuncios Online/Trafego Pago: Investir em anancios online e trafego pago
pode transmitir a visibilidade da instituicdo. Plataformas como Google Ads e
redes sociais oferecemopcOes de segmentacdo avancada, permitindo direcionar
anuncios para potenciais estudantes com base em interesses e caracteristicas
demogréficas. Isso pode ser crucial para atrair novos alunos para 0S cursos
online.

e Webinars e Workshops Online: As instituicbes de ensino aproveitaram
webinars e workshops online como estratégias de marketing digital para fornecer
suporte aos professores na transicdo para 0 ensino remoto. Essas sessOes
oferecem orientacGes praticas sobre o uso de plataformas online, técnicas de
ensino a distancia e abordagens pedagogicas praticas.

e Personalizacdo do Contetdo: A inteligéncia artificial pode ser usada para
analisar o comportamento dos alunos online, personalizando o contetdo com
base em suas preferéncias enecessidades especificas. Isso pode incluir sugestées
de cursos, materiais de estudo personalizados e até as mesmas recomendacdes de
eventos virtuais.

e Chatbots e Atendimento ao Cliente: Implementar chatbots alimentados por 1A
pode melhorar significativamente o suporte ao aluno. Eles podem responder as
perguntas comuns, fornecer informacgdes sobre inscri¢des, orientar sobre o
funcionamento da plataforma online e oferecer suporte em tempo real,
melhorando a experiéncia do aluno.

Em resumo, a integracdo eficaz dessas tendéncias de marketing digital, conforme
ressaltado pelo entrevistado, desempenhou um papel vital na transicdo suave para 0 ensino
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online, garantindo a eficacia das comunicagdes, a atracdo de novos alunos e o engajamento
continuo da comunidade académica.

Figura 2 — Ferramentas de videoconferéncia mais utilizadas na pandemia
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Fonte: Google (2020).

3 METODOLOGIA

No que se referente ao aspecto metodoldgico deste estudo, a natureza da pesquisa pode
serdefinida como aplicada. No capitulo 6 do livro: Metodologia da Pesquisa Cientifica: teoria
e pratica — como elaborar TCC, o autor Francisco Paulo do Nascimento diz que: “A pesquisa
aplicada é dedicada a geracdo de conhecimento para solucdo de problemas especificos, é
dirigida a busca da verdade para determinada aplicacéo pratica em situagdo particular.”

Em outras palavras, a pesquisa aplicada tem como objetivo gerar conhecimento para
aplicacdo pratica e solucdo de problemas especificos. Nesse caso, foi realizada uma entrevista
via video chamada com um empresario de S&o Luis/MA sobre a importancia do marketing
digital no processo de digitalizacdo da Faculdade de Negdcios (FAENE) em razdo da pandemia
de COVID-19. A énfase, neste caso, em especifico, estd na aplicacdo pratica desse
conhecimento para a realidade especifica da empresa FAENE em Sédo Luis do Maranhdo.

A pesquisa basica/pura, por outro lado, tem o objetivo de gerar conhecimento sem
aplicacdo direta e imediata. Geralmente, esse tipo de pesquisa busca ampliar a compreenséo de
conceitos e teorias, sem um foco imediato em solugdes praticas, conforme explicado pelo autor
Francisco Paulo do Nascimento, no capitulo 6 do livro: Metodologia da Pesquisa Cientifica:
teoria e pratica — como elaborar TCC, o autor afirma que: “A pesquisa basica objetiva gerar
conhecimento novo para o0 avango da ciéncia, busca gerar verdades, ainda que temporarias e
relativas, de interesses mais amplos (universalidade), ndo localizados. N&o tem, todavia,
compromisso de aplicacdo prética do resultado.”

A entrevista realizada com o empresario Ricardo André Barbosa Carreira, ao se
concentrarem questdes especificas relacionadas ao contexto da empresa durante a pandemia,
sugere uma abordagem mais aplicada, buscando insights praticos para entender o processo de
digitalizacdoda Faculdade de Neg6cios FAENE, como consequéncia da pandemia de COVID-
19.
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Adicionalmente, quanto aos fins/objetivos a entrevista se enquadra na categoria de
pesquisa descritiva, pois visa descrever e analisar detalhadamente a aplicacdo préatica do
marketing digital como mecanismo de digitalizacdo da Faculdade Neg6cios FAENE, em
razao da pandemia de COVID-19.

Segundo Marconi e Lakatos: “A pesquisa descritiva "delineia o que ¢" e aborda
também quatro aspectos: descri¢do, registro, analise e interpretacdo de fendmenos atuais,
objetivando oseu funcionamento no presente” (Marconi; Lakatos, 2017).

Ademais, temos também a seguinte definicdo do que vem a ser uma pesquisa
descritiva: “Nesse tipo de pesquisa, ndao ha a interferéncia do pesquisador, isto ¢, ele descreve
0 objeto de pesquisa. Procura descobrir a frequéncia com que um fendmeno ocorre, sua
natureza, caracteristicas, causas, relacbes e conexfes com outros fendmenos” (Barros;
Lehfeld, 2007)

Além disso, conforme Andrade define:

Nesse tipo de pesquisa, os fatos sdo observados, registrados, analisados,
classificados e interpretados, sem que o pesquisador interfira neles. Isto significa
que os fendmenos do mundo fisico e humano séo estudados, mas ndo manipulados
pelo pesquisador. Incluem- se entre as pesquisas descritivas a maioria das
desenvolvidas nas Ciéncias Humanas e Sociais; as pesquisas de opinido, as
mercadoldgicas, os levantamentos socioecondmicos e psicossociais. Uma das
caracteristicas da pesquisa descritiva é a técnica padronizada da coleta de dados,
realizada principalmente através de questionarios e da observacdo sistematica [...]"
(Andrade, 2017)

Outrossim, Cervo Bervian da Silva define em resumo que:

Em sintese, a pesquisa descritiva, em suas diversas formas, trabalha sobre dados ou
fatos colhidos da prépria realidade. A coleta de dados aparece como uma das tarefas
caracteristicas da pesquisa descritiva. Para viabilizar essa importante operacdo da
coleta de dados, sdo utilizados, como principais instrumentos, a observacdo, a
entrevista, o questionario e o formulério. A coleta e o registro de dados, porém, com
toda suasignificacdo, ndo constituem, por si s6s, uma pesquisa, mas sim técnicas
especificas para a consecucdo dos objetos da pesquisa, seja qual for seu tipo, a
pesquisa resulta da execucdode inimeras tarefas, desde a escolha do assunto até o
relatorio final, o que também implicaa adogdo simultanea e consecutiva de variadas
técnicas em uma mesma pesquisa. (Da silva, 2007)

Em outras palavras, a entrevista realizada, quanto ao seu carater metodologico é
considerada descritiva porque, por meio dessa entrevista, buscou-se descrever o maximo o
possivel de detalhes sobre o0 objeto de estudo, apresentando suas caracteristicas e conceitos.

Quanto ao tratamento dos dados coletados a entrevista realizada sobre a importancia
do marketing digital no processo de digitalizacdo da empresa FAENE durante a pandemia, a
sua abordagem é considerada qualitativa, tendo como tipo andlise, a analise de contetudo, uma
vez por meio dessa abordagem, buscou-se dar énfase no conteldo tematico, bem como
identificar e categorizar padrdes nas respostas do entrevistado, de modo a coletar insights
valiosos para compartilhamentos futuros com outros empresarios. Além disso, essa escolha
oferece uma abordagem mais direta para compreender a aplicagdo pratica do marketing digital
no processo de digitalizacdo da empresa FAENE como consequéncia da pandemia de
COVID-19, sem se aprofundar nas estruturas linguisticas e no contexto social que
caracterizam a analise do discurso.

Segundo Creswell (2014):

A pesquisa qualitativa € um conjunto de préaticas que transformam o mundo visivel
em dados representativos, incluindo notas, entrevistas, fotografias, registros e
lembretes. Os(as) pesquisadores(as) que trabalham com abordagem qualitativa de
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pesquisa buscam entender um fendbmeno em seu contexto natural. De modo geral, a
pesquisa qualitativa é uma abordagem que pressupde que o significado dado ao
fendmeno é mais importante quesua quantificagdo. Creswell (2014)

Além disso, como meio de analise foi realizada uma entrevista gravada e transcrita na
integra, realizada na data de 27/10/2023 com o idealizador, fundador e gestor da Faculdade de
Negdcios, o Sr. Ricardo André Barbosa Carreira, ou seja, a entrevista foi realizada de maneira
100% online com o envio de 7 (sete) perguntas abertas e semiestruturadas, divididas em
categorias de perguntas e ridigidas em carater prévio a entrevista, que teve duracdo média de
35 (trinta e cinco) minutos, onde apds o término da entrevista e por meio da gravacdo da
mesma, as consideracdes do entrevistado sobre o tema desse estudo foram transcritas na
integra.

Posto isso, ainda foi realizada uma pesquisa documental no site da instituicdo de modo
a coletar dados mais preciso sobre areas de atuacdo, estrutura, histéria da marca, misséo,
visdo e valores.

Segundo Fachin:

“A pesquisa documental corressponde a toda informagdo coletada, seja de forma
oral, escrita ou visualizada. Ela consiste na coleta, classificacdo, sele¢do difusa e
utilizagdo de toda a espécie de informacbes, compreendendo também as técnicas e
0s métodos que facilitam sua busca e sua identificagéo. (FACHIN, 2017)”

Além disso, segundo Marconi e Lakatos “a carateristica da pesquisa documental ¢
tomar como fonte de coleta de dados apenas documentos, escritos ou ndo, que constituem o
que se denomina de fontes primarias. Estas podem ter sido feitas no momento em que o fato
ou fendmeno ocorre, ou depois”; (Marconi; Lakatos, 2019)

4 A EMPRESA DO CASO 4

A empresa do estudo em questdo foi criada em 28 de fevereiro de 2003, por abnegados
profissionais da educacdo superior do Estado do Maranhdo, onde possui uma filosofia de
facilitar o caminho para que as pessoas cheguem mais bem preparadas ao mercado de trabalho.

A FAENE - Faculdade de Negbcios Excellence, integrante do grupo FAENE
Educacional, foi concebida com a missdo de fornecer um conjunto premium de treinamentos
corporativos, aliado ao conteudo mais abrangente disponivel no mercado. Os fundadores
empreenderam esforgos para estabelecer uma instituicdo de destaque no Maranh&o, mudando
ndo apenas um sistema académico robusto, mas também uma infraestrutura moderna equipada
com as mais recentes tecnologias utilizadas nas principais instituicbes de Pos-Graduacao e
qualificacéo profissional, tanto no Brasil quanto no mundo.

Ap0s anos de dedicacdo e colaboracgdo, a direcdo da FAENE finalmente concretizou
seu projeto ambicioso, resultando na construgdo da mais moderna estrutura educacional
voltada para executivos e treinamento de pessoal no nordeste brasileiro. O imponente prédio
de dois andares, abrangendo mais de 3000 m?, emerge no centro da capital, proximo a Av.
Jerdnimo deAlbuguerque, promovendo desenvolvimento para o Bairro do Angelim e orgulho
para as comunidades circunvizinhas.

As vésperas de completar 15 anos, a Faculdade de Negocios FAENE destaca-se pelo
trinbmio essencial: Estrutura, Credibilidade e Inovacdo. Atualmente, o Grupo FAENE
englobaa Escola de Idiomas, agora com a nova marca UPtime Idiomas, Premium Concursos,
OceannusConsultoria, Cazumba Eventos Corporativos e FAENE Faculdade de Negdcios.

4 As informages acima citadas no tdpico unidade de caso, até o paragrafo sobre missdo e valores, foram
respeitosamente extraidas e adaptadas do site https://www.faeneeducacional.com.br (2023)
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O grupo iniciou um audacioso plano de expansdo em 2013, com a abertura da FAENE
Imperatriz, seguida pela implementacdo do Projeto In Company em Maraba - PA, no ano
seguinte. Conforme o planejamento da organizacdo, hd um projeto de expansao em cinco anos
para regides no nordeste, norte e centro-oeste do pais.

De acordo com a pesquisa documental no site da empresa, a empresa possui a seguinte
orientacdo estratégica:

e Missdo:
“Uma escola movida pela qualidade, formando pessoas competentes para ocupar
posicOes de destaque no cenario empresarial e administrativo do Brasil".

e Valores:

“A gente leva a educagdo a sério através de programas proprios, elaborados por
um corpo docente da mais alta credibilidade, composto por professores da nossa
terra e de outros estados, inclusive, com atuacédo fora do pais”.

5 RESULTADOS E DISCUSSOES

Na entrevista semiestrutura e com perguntas abertas, pode-se verificar que a empresa,
ao contrario de muitas outras, tdo logo percebeu a necessidade de migrar as atividades
também para o ambiente digital, de modo a superar a crise financeira que a pandemia de
covid-19 provocou em inimeras empresas Brasil a fora. Dessa maneira, visando mitigar os
impactos provocados pela pandemia de covid — 19, a instituicdo analisada nesse estudo
desenvolveu umasérie de iniciativas visando manter suas operac6es funcionando, apesar desse
imbroglio.

O autor brasileiro Adolpho (2017) explica no livro: Os 8 Ps do Marketing Digital: o
GuiaEstratégico de Marketing Digital, o que vem a ser um funil de vendas, segundo ele nada
maisé que “Uma sequéncia processual, ou seja, um passo a passo para aumentar o nivel de
consciéncia do consumidor”.

Desse modo, tomando norte a explicacdo do autor, percebe-se que como estratégia de
topode funil, onde o objetivo é a atracdo, a FAENE, utilizou-se de conteldos que viessem a
chamara atencdo do seu publico, onde a partir disso, buscou trabalhar no meio de funil, onde o
objetivoé de se relacionar com o publico, a empresa usou a producdo de conteidos gratuitos
em diferentes redes sociais, de modo a gerar uma maior identificacdo e criar um
relacionamento mais solido com sua base de alunos e com as pessoas que estavam chegando
no perfil educacional da empresa, bem como objetivando aquecer os seus leads (cliente
potencial).

Posto isso, a partir de andncios patrocinados com descontos especiais, a empresa
buscou converter esses leads em novos alunos, trabalhando desse modo a etapa de fundo de
funil,
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Figura 3 — Funil de Vendas
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Fonte: Agenciaeplus (2017).

Ademais, as principais estratégias de marketing digital utilizadas pelas empresas
objeto desteestudo em seu processo de digitalizacdo foram:

Categoria 1: Estratégias de marketing digital na retencéo e evasdo de alunos

Marketing de contetdo:

o marketing de contedo, segundo estudos teve sua vanguarda em termosde uso em
2001 por Joe Pulizzi, onde acabou se tornando ainda mais propagado a partir de
2012. A disseminagdo da nomenclatura desse tipo de estratégia ocorre em um
cenario cuja globalizagdo interesse imediatamente na sua répida disseminagéo.
(Jenkins, 2015)

Essa estratégia foi bastante utilizada pela empresa conforme relatado pelo
entrevistado, que afirma o seguinte:

“Bom, primeiro desenvolvemos varios documentos digitais, com normas,
procedimentos, do que ia acontecer com as aulas. Com relacdo ao marketing,
desenvolvemos varios cards, videos, explicativos. Criamos e consolidamos 0 nosso
canal no YouTube para fazer videos, lives, mini aulas, aulas rapidas com os
professores. Entdo, isso foi fundamental para que a gente mantesse esse canal. A
gente usou muito Instagram e muito YouTube para promover justamente a
comunicagdo, para manter o aluno conectado com a instituicdo e o digital foi
fundamental para que isso acontecesse” (Carreira, 2023)

Categoria 2: Desafios enfrentados durante o isolamento social

Marketing nas redes sociais:

de maneira categérica comegou-se a se falar em redes sociais em meados do século
XX, no entanto, a partir do século XXI, a internet comeca a se destacar ainda maise
as relages sociais ndo mais ocorrem somente no campo fisico, mas sobretudo,
passam a existir também nos meios virtuais. (Torres, 2009)
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Essa estratégia foi bastante utilizada pela empresa conforme relatado pelo

entrevistado, que afirma o seguinte:

“Bom, o grande desafio foi dar a tranquilidade para os alunos e também manter a
tranquilidade para que a gente continuasse existindo. Efetivamente, nos tivemos
uma reducdo de alunos, acho que a base de alunos da gente reduziu, efetivamente,
em termos de 30%. A gente teve basicamente ai uns 45 dias que a gente ndo teve
aula nenhuma, porque a gente estava se preparando para ter as aulas online. A partir
do isolamento, a gente comegou a trabalhar com comunicagdo muito mais digital,
muito mais rede social, grupos de WhatsApp, comunicacdo via WhatsApp, com
envio de videos. Entdo, a gente fez e trabalhou bastante essa forma de posicionar a
instituicdo, de também criar 0s mecanismos das redes sociais com patrocinados e o
WhatsApp também, para entrar em contato e captar alunos.” (Carreira, 2023)

Além disso, o crescimento da empresa nas redes sociais pode ser corroborado, a partir,

das métricas abaixo:

Figura 4 — Métricas de crescimento nas redes sociais da FAENE
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Fonte: Socialblade (2023).



Figura 5 - Métricas de crescimento nas redes sociais da FAENE

RESUMO DAS ESTATISTICAS DO INSTAGRAM / ESTATISTICAS DO USUARIO PARA FACULDADEFAENE ( 2023-11-24 - 2023-12-07 )

DATA SEGUIDORES SEGUINDO MEIOS DE

2023-11-24  sex 11.344 994 1.534
2023-11-25 Sentado +2 11.346 994 1.534
2023-11-26 S +16 11.362 994 +1 1.535
2023-11-27  seg -2 11.360 994 1.535
2023-11-28  tei +2 11.362 +1 995 1.535
2023-11-29 Jua +1 11.363 995 1.535
30/11/2023 qu 11.363 995 1.535
01/12/2023  sex -1 11.362 995 #1 1.536
2023-12-02 Sentado -3 11.359 995 1.536
03-12-2023 S -2 11.357 995 1.536
2023-12-04  seg 11.357 995 +1 1.537
05/12/2023 e +2 11.359 -1 994 +I 1.538
06/12/2023 qua +Z 11.361 994 1.538
07/12/2023 qu +5 11.366 994 +1 1.539
Médias Diarias +2 +1

Fonte: Socialblade (2023).

Categoria 2: Desafios enfrentados durante o isolamento social

E-mail marketing:

Figura 6 — NUmero de usuérios de e-mail em todo 0 mundo de 2017 a 2025 (em milhdes)
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Fonte: Departamento de Pesquisa Statista (2021).
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Essa estratégia foi bastante utilizada pela empresa conforme relatado pelo
entrevistado, queafirma o seguinte:

“A gente trabalhou também com relagao ao marketing digital e as ferramentas uma
forma de que o aluno também nos ajudasse. A gente pedia para que o aluno
interagisse com a gente, que compartilhasse as nossas informacgdes, comecamos a
criar uma estratégia junto a base de dados, de disparo de e-mail marketing, de
disparo de WhatsApp com informativos, com lives que iam acontecer e até mesmo
com a divulgacéao dos cursos.” (Carreira, 2023)

Anuncios online/trafego pago:

Segundo Pedro Sobral, a maior autoridade em anuncios online hoje no Brasil, que
conta com uma comunidade na Meta com mais de 40.000 alunos, “Vocé estd sempre um
anuncio distante de dobrar, de triplicar os seus resultados” (Sobral, 2023)

Essa estratégia foi bastante utilizada pela empresa conforme relatado pelo
entrevistado, queafirma o seguinte:

“Na verdade, isso foi uma grande escola para a gente. Entdo, as captagdes mudaram
muito. N6s comecamos a fazer patrocinados que a gente ndo fazia com muita
frequéncia. Também comecamos a trabalhar o posicionamento junto ao Google na
hora das buscas, que as pessoas comecaram a buscar muito. Entdo, a gente fez e
trabalhou bastante essa forma de posicionar a instituicdo para entrar em contato e
captar alunos.” (Carreira, 2023)

6 CONSIDERACOES FINAIS

Ao longo desta pesquisa, mergulhou-se no universo do marketing digital e sua
importancia no processo de digitalizagcdo da empresa FAENE, especialmente no contexto de
desafios da pandemia de COVID-19. A evolucdo do marketing, desde suas raizes até o
cenario contemporaneo, reflete a necessidade constante de adaptacdo das empresas as
mudangas no comportamento do consumidor e no ambiente de negocios.

No ambito educacional, destacou-se que o marketing digital desempenha um papel
vital para as instituicdes durante o periodo critico da pandemia. A comunicacdo eficaz, a
transicdo para o ensino online e 0 engajamento dos alunos visam prioridades estratégicas,
evidenciando a capacidade do marketing digital em ndo apenas enfrentar desafios, mas
também proporcionaroportunidades para o crescimento e fortalecimento da presenca online.

Expandindo a analise desse estudo para o contexto empresarial geral, observou-se
como as empresas brasileiras adotam abordagens inovadoras para lidar com os impactos da
pandemia. A rapida transicdo para o teletrabalho, a digitalizacdo de processos internos e a
promog¢édo de uma cultura organizacional adaptavel foram fundamentais para a continuidade
das operagdes.

O marketing digital, nesta jornada, emergiu como um facilitador essencial para a
comunicagéo transparente, a promocao de bem-estar entre os colaboradores e a construcéo de
uma identidade de marca resiliente. A énfase na humanizacdo da comunicacdo e na adaptacéo
as necessidades do publico reforca a natureza dindmica e centrada no cliente do marketing
digital.

Adicionalmente, de modo a corroborar todos 0s argumentos discutidos neste trabalho,
um estudo de caso pratico foi trago a tona, por intermédio de entrevista realizada com o
professor,empresério, fundador, idealizador e gestor da FAENE, o Sr. Ricardo André Barbosa
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onde analisou-se como a empresa supramencionada trabalhou estratégias de marketing digital
durante a pandemia de COVID-19, de maneira a desenvolver sua presenca digital de modo a
manter as operagdes funcionando e continuar auxiliando seus docentes e discentes durante
esseperiodo historico da pandemia de COVID-109.

Posto isso, conclui-se, portanto, que em um mundo cada vez mais digital e em
constante transformacdo, o marketing digital ndo é apenas uma ferramenta, mas também um
mecanismo estratégico, quando o assunto é relacionamento com o usuério e escalabilidade. A
capacidade de se adaptar, inovar e conectar-se de maneira significativa com clientes e
colaboradores € umdiferencial competitivo inestiméavel.

A medida que avancamos, é imperativo que as empresas e instituices educacionais
continuem a integrar o marketing digital em suas estratégias de forma holistica. A
aprendizagem constante, a analise de dados e a busca pela exceléncia na experiéncia do
clientesdo elementos essenciais para se manterem resilientes diante dos desafios futuros.

Desta forma, este trabalho ndo apenas destaca a importancia do marketing digital em
um contexto especifico, mas também ressalta sua relevancia universal como um acontecimento
paraa adaptacao, crescimento e fortalecimento das organizacGes em um cenario dinamico e
complexo. Que as licBes extraidas aqui sirvam como inspiracdo para futuras estratégias e
abordagens inovadoras no vasto campo do marketing digital
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APENDICE A - ROTEIRO DA ENTREVISTA COM PERGUNTAS ABERTAS E
SEMIESTRUTURADAS

CARACTERIZACAO DO ENTREVISTADO

CARGO: DIRETOR DA FAENE

TEMPO NA EMPRESA: 20 ANOS

ENTREVISTA SEMI-ESTRUTURADA

DESAFIOS ENFRENTADOS DURANTE O ISOLAMENTO SOCIAL:

1) Quais foram os principais desafios enfrentados pela faculdade/escola em Séo Luis do
Maranhdodurante o periodo de isolamento social?

2) Como a instituicdo percebe a necessidade de implementar estratégias de Marketing Digital
durante a pandemia de COVID-19?

3) Como a faculdade/escola adaptou sua abordagem de captagdo de alunos em um cenéario em
que asinteracdes presenciais foram significativamente reduzidas?

ESTRATEGIAS DE MKT DIGITAL NA RETENCAO E EVASAO DE ALUNOS:

4) Como as estratégias de Marketing Digital contribuiram para a retencdo de alunos e para
mitigarpossiveis evasdes durante esse periodo desafiador?

5) De que forma as estratégias de Marketing Digital foram consideradas para enfrentar esses
desafios?

6) Houve mudancas significativas na percepcao da marca da faculdade/escola no ambiente
digital, ede que maneira isso afetou a reputacdo da instituicao?

PLANEJAMENTO FUTURO E ADAPTACAO POS-PANDEMICA:

7) Como a faculdade/escola planeja manter e adaptar suas estratégias de Marketing Digital no
cenario pos-pandémico?
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