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RESUMO

Utilizando dados como preferéncias e comportamentos de navegagdo, as empresas criam
campanhas direcionadas, oferecendo contetidos e ofertas sob medida para cada perfil de cliente.
Essa personalizag¢do tende a estabelecer uma conex@o emocional mais forte, aumentando as
chances de conversdo e fidelizacdo. Nesse contexto, o presente trabalho tem como objetivo
conceituar o trafego pago no marketing digital. O estudo se desenvolveu por meio de pesquisa
bibliografica e de campo, com aplicagdo de um questionario a 27 moradores do municipio de
Nova Andradina (MS), durante o més de setembro de 2024. Como conclusao, constatou-se que,
embora o conceito de trafego pago seja conhecido por uma parte significativa dos entrevistados,
ainda hd uma compreensao limitada de suas implicagdes e objetivos. A eficacia de qualquer
estratégia de marketing digital, incluindo o trafego pago, depende do conhecimento e da
segmentacao precisa do publico-alvo.

Palavras-chave: Comportamento do consumidor. Estratégia empresarial. Sistemas de
informagao.

ABSTRACT

Using data such as preferences and browsing behaviors, companies create targeted campaigns,
offering content and offers tailored to each customer profile. This personalization tends to
establish a stronger emotional connection, increasing the chances of conversion and loyalty. In
this context, this study aims to conceptualize paid traffic in digital marketing. The study was
developed through bibliographic and field research, with a questionnaire applied to 27 residents
of the municipality of Nova Andradina (MS), during the month of September 2024. In
conclusion, it was found that, although the concept of paid traffic is known by a significant
portion of the interviewees, there is still a limited understanding of its implications and
objectives. The effectiveness of any digital marketing strategy, including paid traffic, depends
on knowledge and precise segmentation of the target audience.

Keywords: Consumer behavior. Business strategy. Information systems.



1. INTRODUCAO

Os sistemas de informag¢do tém se tornado fundamental para o sucesso e a
competitividade das empresas no cendrio atual. De acordo com O'Brien (2013), os sistemas de
informacao fornecem dados precisos e em tempo real, permitindo que as organizagdes tomem
decisdes estratégicas mais informadas, otimizem processos ¢ melhorem seu desempenho no
mercado global. Em um ambiente de nego6cios cada vez mais competitivo, o uso eficaz desses
sistemas ¢ essencial para garantir que as empresas se mantenham a frente de seus concorrentes
e atendam as demandas dos consumidores de maneira eficiente.

O marketing digital se consolida como uma das principais estratégias para alcancar e
engajar publicos-alvo em um mundo cada vez mais conectado. Entre as diversas ferramentas
disponiveis, o trafego pago se destaca por sua capacidade de amplificar campanhas e aumentar
a visibilidade de marcas, produtos e servicos. Torres (2009) aponta que o trafego pago permite
que as empresas direcionem seus anuncios para um publico-alvo especifico, aumentando as
chances de conversao e impulsionando as vendas. Essa estratégia ndo apenas amplia o alcance
das campanhas, mas também garante maior controle e otimizacdo do retorno sobre o
investimento.

Este trabalho tem como objetivo conceituar o trafego pago no contexto do marketing
digital e analisar seu impacto nas estratégias das empresas. Para isso, além de uma
fundamentagdo teorica, foi realizada uma pesquisa de campo com consumidores de Nova
Andradina (MS), buscando entender o nivel de conhecimento e a percepgao do publico sobre
essa ferramenta.

2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 Marketing e comunicacio Digital

O marketing digital utiliza a internet e as tecnologias digitais para promover produtos,
servigos e ideias, visando satisfazer as necessidades do publico-alvo. Segundo Vaz (2010), ele
permite que as empresas interajam diretamente com seus consumidores, criando uma
comunica¢do mais eficiente e personalizada. Plataformas como Google Ads e redes sociais
possibilitam que as empresas ampliem seu alcance, segmentem seu publico com precisdo e
mensurem o retorno sobre investimento de maneira clara e objetiva. Kotler et al. (2017)
complementam essa visdo ao afirmar que o marketing digital oferece uma ampla gama de canais
de interagdo com o consumidor, facilitando a entrega de mensagens personalizadas e a criagao
de campanhas altamente segmentadas. Além disso, Chaffey e Ellis-Chadwick (2019) destacam
que o uso de dados para a personalizacao das campanhas digitais tem se tornado um diferencial
significativo, permitindo que as empresas ajustem suas estratégias em tempo real para
maximizar os resultados.

Além disso, o marketing digital oferece uma variedade de ferramentas que permitem as
empresas inovar em suas abordagens e se adaptar as constantes mudangas do mercado. As
analises de comportamento do consumidor em tempo real ajudam a ajustar as estratégias de
marketing, garantindo que as campanhas estejam sempre otimizadas e relevantes. Essa
agilidade ¢ fundamental em um ambiente competitivo, permitindo que as marcas se mantenham
a frente.

O marketing digital democratizou o acesso a visibilidade de mercado, permitindo que
negdcios com orcamentos limitados alcancem publicos antes restritos as grandes corporacdes
Vaz, (2010) salienta que essa acessibilidade ¢ um dos principais atrativos do marketing digital,
tornando-o uma ferramenta indispensavel para qualquer empresa que deseja crescer online. A



flexibilidade das campanhas digitais merece destaque. As empresas podem ajusta-las em tempo
real, otimizando investimentos e¢ garantindo maior retorno. Assim, o marketing digital nao
apenas amplia o alcance, mas também proporciona controle sobre gastos e resultados.

Além das ferramentas de segmentacdo, o marketing digital se destaca pela
personalizacdo em massa. Utilizando dados como preferéncias e comportamentos de
navegagao, as empresas criam campanhas direcionadas, oferecendo contetdos e ofertas sob
medida para cada perfil de cliente. Essa personalizacdo estabelece uma conexao emocional mais
forte, aumentando as chances de conversao e fidelizagdo. Conforme apontado por Vaz (2010),
a comunicacdo personalizada fortalece a relacdo entre marca e cliente, gerando valor a
experiéncia do consumidor.

A possibilidade de testar e otimizar estratégias de maneira agil é outro aspecto
importante. Praticas como o teste A/B, descritas por Chaffey (2019), permitem que as empresas
experimentem diferentes abordagens de conteudo e chamadas a agdo para identificar as mais
eficazes. Essa cultura de experimentacdo, facilitada pelas plataformas digitais, possibilita
ajustes que potencializam o sucesso das campanhas, minimizando desperdicios e maximizando
retornos.

As métricas e relatdrios detalhados fornecidos por essas plataformas oferecem insights
valiosos para o desenvolvimento continuo das estratégias. Além disso, o marketing digital
favorece a constru¢ao de comunidades em torno das marcas. Redes sociais e blogs permitem
que as empresas mantenham um didlogo continuo com seu publico, promovendo
relacionamentos mais proximos e duradouros. Essas interagdes criam um sentimento de
pertencimento, fundamental para fortalecer a lealdade a marca. Vaz (2010) destaca que esse
tipo de relacionamento ¢ um dos diferenciais mais poderosos do marketing digital, pois vai
além da venda, construindo uma conexdo emocional de longo prazo.

A comunica¢do digital desempenha um papel crucial no marketing, especialmente em
relacdo a publicidade e propaganda nas redes sociais. Garcia (2007) afirma que o
comportamento do consumidor mudou drasticamente com a chegada da internet, onde as
interacdes sao mais rapidas e as expectativas, mais altas. A publicidade digital, como antincios
em banners e posts patrocinados, permite que as marcas se conectem diretamente com seu
publico, aumentando o engajamento e, consequentemente, a conversao, Castells (2009) destaca
que a era digital transformou a comunicagdo e o marketing ao oferecer uma conectividade em
rede, o que aumenta a capacidade das empresas de se comunicarem diretamente com seus
consumidores. Isso cria uma oportunidade para as empresas personalizarem ainda mais suas
mensagens e ofertas. Além disso, Gronroos (2004) enfatiza a importancia de um dialogo
continuo entre a marca e o consumidor para o sucesso em longo prazo, destacando o papel da
comunicacdo como elemento essencial na criacdo de um relacionamento de confianga.

Esse tipo de comunicagdo oferece as marcas a oportunidade de se aproximar do
consumidor de forma mais auténtica e humanizada. Estratégias como o marketing de contetido,
que fornece informacgdes uteis e relevantes, tém se mostrado eficazes para aumentar o
engajamento. Além disso, a comunicacao digital permite respostas rapidas a crises ou questdes
levantadas pelo publico, promovendo um relacionamento mais dindmico e transparente.

A segmentacao do publico ¢ outro ponto importante. Através de dados coletados nas
plataformas digitais, as empresas identificam interesses e comportamentos de seus
consumidores, personalizando as mensagens para aumentar a relevancia. Garcia (2007) destaca
que essa personalizacdo ¢ crucial para se destacar em um ambiente de midia saturado, onde os
consumidores se tornam cada vez mais seletivos em relagdo as mensagens que recebem.

A comunicagao digital também possibilita campanhas interativas, onde os consumidores
podem participar diretamente de promogdes, enquetes ou concursos. Essas interagdes ndo
apenas aumentam o engajamento, mas também geram um sentimento de pertencimento,
fortalecendo a lealdade a marca.



Além disso, a mensuragdo de resultados na comunicacao digital é consideravelmente
mais precisa em comparacdo aos meios tradicionais. Utilizando ferramentas analiticas
sofisticadas, as empresas acompanham em tempo real o desempenho de suas campanhas,
permitindo ajustes rapidos que maximizam tanto o alcance quanto a eficacia das mensagens.
Conforme Garcia (2007), essa capacidade de andlise ¢ um diferencial estratégico no marketing
digital, fornecendo insights valiosos sobre o comportamento e as preferéncias dos
consumidores.

Essa analise continua ndo apenas ajuda a identificar quais estratégias funcionam, mas
também a entender os fatores que motivam decisdes de compra. Com isso, as marcas podem
otimizar suas campanhas e se adaptar rapidamente as mudangas nas expectativas dos
consumidores.

Outro aspecto relevante € que a comunicagao digital proporciona um ambiente fértil
para a inovacdo e a criatividade. As marcas tém a liberdade de explorar novos formatos de
conteudo, como videos interativos e experiéncias imersivas. Segundo Kotler et al. (2021), o uso
de tecnologias como realidade aumentada e contetidos personalizados torna as experiéncias de
marca mais envolventes ¢ impactantes.

Ademais, a interatividade proporcionada por essas tecnologias cria oportunidades para
as marcas se destacarem em um mercado competitivo e saturado de informagdes. De acordo
com Solomon (2016), experiéncias digitais personalizadas contribuem para uma conexao
emocional mais profunda entre o consumidor e a marca, promovendo lealdade e advocacia de
marca ao longo do tempo.

Finalmente, a comunicacdo digital exerce uma influéncia direta e significativa na
construcgao da reputacdo das marcas. Em um mundo onde os consumidores tém uma presenga
ativa nas redes sociais, a possibilidade de elogiar ou criticar publicamente as empresas ¢ maior
do que nunca. Garcia (2007) enfatiza que a gestdo da reputacdo online € essencial para o sucesso
no ambiente digital, pois a percecdo publica pode impactar profundamente a imagem ¢ a
credibilidade de uma marca.

Nesse contexto, uma comunicacao digital bem executada ndo apenas fortalece os lagos
com o consumidor, mas também auxilia na mitigacdo de crises e na consolidacdo de uma
reputagdo positiva e solida. A transparéncia e a autenticidade nas interagdes digitais sdo vitais,
pois os consumidores valorizam marcas que se mostram acessiveis e responsivas. Portanto,
cultivar um relacionamento proativo e honesto com o publico pode ser um dos maiores ativos
de uma marca no cendrio digital contemporaneo.

2.2 Trafego Pago e Retorno sobre o Investimento (ROI)

O trafego pago envolve a compra de espagos publicitarios em plataformas digitais, como
redes sociais, motores de busca e sites de terceiros. Limeira (2010) destaca que uma das
principais vantagens do trafego pago ¢ a possibilidade de mensurar com precisdo os resultados
por meio de métricas como CTR (Click-Through Rate), CPC (Cost Per Click) e ROAS (Return
On Advertising Spend). Com a andlise continua dessas métricas, as empresas podem ajustar
suas campanhas em tempo real, otimizando o investimento € maximizando o retorno financeiro,
Ryan (2014) também discute o impacto das campanhas pagas no marketing digital,
argumentando que elas sdo uma das formas mais rapidas e eficientes de gerar trafego
qualificado. Schultz et al. (2016) enfatizam que, além do retorno financeiro imediato, o trafego
pago contribui para a constru¢do de marca ao aumentar a exposicao de maneira significativa e
consistente. Isso fortalece a confianga e a credibilidade da marca ao longo do tempo.

Além disso, o trafego pago oferece maior previsibilidade no desempenho das
campanhas. Com a otimizagdo adequada, as empresas podem estimar o nimero de leads ou
vendas que uma determinada campanha gerara, tornando o planejamento estratégico mais



eficiente. Limeira (2010) ressalta que essa previsibilidade ¢ essencial para empresas que
desejam crescer de forma sustentavel no ambiente digital, facilitando a alocacgao de recursos de
maneira mais assertiva.

Outro beneficio do trafego pago ¢ a capacidade de alcangcar um publico altamente
segmentado. Ao utilizar ferramentas de segmentagao oferecidas por plataformas como Google
Ads e Facebook Ads, as empresas podem exibir aniincios exclusivamente para pessoas com
maior probabilidade de se interessar por seus produtos ou servigos. Isso ndo apenas aumenta a
taxa de conversdo, mas também diminui o custo por aquisi¢do, tornando o trafego pago uma
estratégia altamente eficiente em termos de ROI.

A flexibilidade das campanhas de trafego pago permite ajustes continuos com base no
desempenho em tempo real. Isso significa que as campanhas podem ser pausadas, modificadas
ou intensificadas conforme necessario, otimizando ainda mais os resultados e garantindo a
utilizagdo eficiente dos recursos.

Além disso, o trafego pago oferece uma vantagem significativa em relacao a velocidade
na geracdo de resultados. Diferente das estratégias organicas, como o SEO, que demandam
tempo para apresentar efeitos concretos, os anincios pagos geram trafego imediato assim que
sdo ativados. Essa agilidade ¢ especialmente util em campanhas sazonais, langamentos de
produtos e promog¢des de curto prazo. Segundo Limeira (2010), essa rapidez permite que as
marcas se posicionem com eficiéncia no mercado e ajustem suas estratégias em tempo real,
garantindo um retorno sobre o investimento mais rapido e mensuravel.

Outro ponto importante ¢ o impacto do trafego pago na constru¢do da marca — um
aspecto muitas vezes subestimado. Embora o foco principal dessas campanhas seja, em geral,
a conversao direta, aniincios bem segmentados também ajudam a aumentar o reconhecimento
e fortalecer a percepcdo da marca. A exposicdo continua a anuncios relevantes gera
familiaridade e confianga, facilitando a criagao de vinculos emocionais com o publico. Limeira
(2010) destaca que campanhas bem estruturadas contribuem para formar uma base de
consumidores engajados, o que favorece a fidelizagdo e a sustentabilidade da marca no longo
prazo.

Por fim, ¢ essencial que as empresas adotem uma perspectiva holistica ao avaliar o
desempenho de suas campanhas de trafego pago, ndo se limitando apenas a métricas imediatas,
mas considerando também o valor a longo prazo gerado por esses esfor¢os. Limeira (2010)
sugere que as marcas devem monitorar o comportamento pos-clique dos usudrios, analisando
ndo apenas taxas de conversdo, mas também aspectos como retengdo de clientes e nivel de
engajamento com a marca. Essa abordagem abrangente permite uma compreensio mais
profunda de como os investimentos em trafego pago impactam nao apenas as vendas diretas,
mas também a lealdade do cliente e o valor vitalicio, fatores cruciais para garantir a
sustentabilidade do negdcio em um ambiente digital altamente competitivo. Em ultima andlise,
um investimento consciente em trafego pago, aliado a uma analise cuidadosa dos resultados,
pode posicionar uma empresa para um crescimento sustentavel e um sucesso a longo prazo.

3. METODOLOGIA

Este estudo foi realizado por meio de pesquisa bibliografica e de campo. Para Gil
(2022), a pesquisa bibliografica ¢ estruturada com base em material ja publicado, incluindo
uma vasta variedade de materiais impressos € em outros formatos disponibilizados pela
internet.

J& a pesquisa de campo ¢ usada com o objetivo de obter informagdes e conhecimentos
sobre um problema no qual procura-se uma resposta, ou uma hipdtese que queria confirmar;
consistindo na observagao de fatos e fendmenos como também na coleta de dados para analisa-
los Lakatos e Marconi, (2021). Para isso, foi elaborado um questionario e aplicado a 27



moradores do municipio de Nova Andradina (MS), no més de setembro de 2024, por meio da
plataforma Google Forms, com a distribuicao do link por redes sociais e grupos de WhatsApp.
O formulério foi composto por perguntas fechadas e semifechadas, buscando compreender o
nivel de conhecimento e percecao sobre o trafego pago.

O publico-alvo foi composto por pessoas com idade entre 18 e 45 anos, com acesso a
internet e familiaridade com redes sociais, independentemente de formagao académica ou
ocupagdo, para a analise dos dados, foram utilizadas ferramentas bdasicas de estatistica
descritiva, como calculo de frequéncias e percentagens. O objetivo foi compreender como o
trafego pago estd presente no cotidiano de consumo digital dessas pessoas e quais suas
percepgoes sobre a estratégia.

A seguir, as questdes abordadas no instrumento de coleta de dados:

1. Vocé jaouviu falar em 'marketing digital? Se sim, como vocé entende esse conceito?
2. Qual a principal diferenga entre o marketing tradicional e o marketing digital?

3. Voceé sabe o que ¢ 'trafego pago'?

4. Quando vocé vé anuncios enquanto navega na internet, como vocé acredita que esses
anuncios aparecem na sua For You?

O que vocé acha que significa 'trafego pago' em marketing digital?

6. Quais sdo os beneficios do trafego pago (visitantes do site) para vocé?

7. Vocé acha que o trafego pago afeta suas decisdes de compra?

b

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Apobs a elaboragdo da metodologia e coleta dos dados, o primeiro questionamento
realizado com os participantes foi sobre o conhecimento prévio do conceito de "marketing
digital". Essa questdo foi essencial para verificar se o publico ja possui familiaridade com o
tema e entender o nivel de compreensao basica sobre o assunto.

Pontos-Chave que puderam ser verificados no estudo:

e Educacao e Clareza: H4d uma clara necessidade de educar o publico sobre conceitos
de marketing digital e trafego pago, especialmente considerando que 23,1% tém uma
compreensao limitada e 34,6% desconhecem o trafego pago.

e Potencial do Trafego Pago: O trafego pago € visto como uma ferramenta eficaz para
aumentar a visibilidade e atrair um publico qualificado. No entanto, uma falta de
entendimento sobre seus beneficios indiretos, como a influéncia no SEO, sugere que
as empresas podem melhorar suas estratégias de comunicagdo para explicar esses
aspectos aos consumidores.

e Influéncia nas Decisdes de Compra: O trafego pago, quando bem direcionado, pode
influenciar significativamente as decisdoes de compra. Estratégias que priorizam a
segmentagdo precisa e relevancia dos antincios tém maior probabilidade de sucesso.

Através dos resultados, ficou evidente que, embora o conceito de trafego pago seja
reconhecido por uma parcela significativa dos entrevistados, ainda existe uma falta de
compreensdo profunda sobre suas implicagdes e objetivos. Como argumentam Kotler e Keller
(2012), a eficacia de qualquer estratégia de marketing digital, incluindo o trafego pago, depende
do conhecimento e da segmentagao precisa do publico-alvo.

Nesse sentido, a educacao sobre o conceito e as estratégias de trafego pago se mostra
essencial, uma vez que muitos consumidores ndo compreendem completamente o processo de
segmentagdo e personalizacdo dos antincios (Godin, 2018), o comportamento observado pelos
entrevistados, que acreditam que os aniincios sdo personalizados de acordo com seus interesses
e comportamentos online, estd em consonancia com o conceito de marketing digital proposto
por Chaffey (2015), que destaca a importancia de uma segmentagdo precisa para melhorar a



eficacia das campanhas. No entanto, a percepcao de que os antincios sdo aleatérios ou surgem
a partir do compartilhamento de dados pessoais também revela uma preocupacao com a
privacidade, que € um tema central discutido por Deiss ¢ Henneberry (2017), que sugerem a
transparéncia nas praticas de coleta de dados como um ponto fundamental para a confianga do
consumidor.

Além disso, a resposta de que o trafego pago pode influenciar as decisdes de compra de
forma variada, dependendo do interesse pelo produto, também reflete os conceitos de Kotler
(2014), que enfatiza a importancia de entender o comportamento do consumidor € como ele
reage a diferentes tipos de antincios. O fato de que um terco dos entrevistados afirmou ser
motivado por anuncios interessantes, € outro terco mencionou que isso depende de outros
fatores, indica que o impacto do trafego pago ndo ¢ linear, como também ¢ abordado por
Chaffey (2015), que discute a importancia de criar campanhas relevantes para gerar
engajamento.

Sendo assim, propde-se algumas recomendagdes as organizagdes que pretendem incluir
estratégias de trafego pago nas suas ferramentas de alcance de seu mercado consumidor:

e Campanhas Educativas: Empresas e profissionais de marketing deveriam considerar
campanhas de conscientizagdo para esclarecer melhor o funcionamento e as
vantagens do trafego pago.

e Transparéncia em Dados: Dado que uma pequena parcela dos participantes acredita
que anuncios sao fruto do compartilhamento de informagdes pessoais, € crucial que
as empresas adotem praticas mais transparentes para fortalecer a confianga do
publico.

e Foco em Segmentagdo: Considerando que muitos consumidores respondem
positivamente a anuncios relevantes, aprimorar a segmentagao de campanhas pode
aumentar o impacto do trafego pago.

Figura 1 — Conhecimento prévio sobre o conceito de marketing digital.

Fonte: dados da pesquisa.

Como mostra a Figura 1, a maioria dos entrevistados, 76,9%, afirmou que ja conhece o
termo e a associacao a distribuicao de bens e servigos pela internet, enquanto 23,1% declararam
que, apesar de terem ouvido falar, ndo sabem ao certo o que significa. Esses dados indicam que
o marketing digital € extremamente conhecido, mas nem sempre compreendido em
profundidade. Essa familiaridade basica permite que o estudo avance para questdes mais
especificas sobre o trafego pago e seu impacto, sabendo que a maioria dos participantes ja tem



uma nogao inicial sobre o tema.

Esse resultado indica que a maioria dos participantes esta familiarizada com o conceito
de marketing digital e tem uma compreensao basica do tema. No entanto, hd uma parcela
significativa que confirma o termo, mas ndo entende o conceito por completo, o que pode
indicar uma necessidade de educagdo ou clareza sobre o assunto em campanhas de
conscientizagao.

Em sequéncia, foram investigados os entendimentos dos entrevistados sobre as
diferencas entre o marketing tradicional e o marketing digital como e demonstrado na Figura 2.
Essa pergunta foi fundamental para verificar o conhecimento sobre as caracteristicas e os
beneficios do marketing digital em relacdo ao modelo tradicional, fornecendo uma base para
analisar os impactos do trafego pago.

Figura 2 — Comparacio entre marketing tradicional e marketing digital.

Fonte: dados da pesquisa.

Conforme apresentado na Figura 2, 80,8% dos entrevistados identificaram corretamente
que o marketing tradicional utiliza canais offline, como outdoors e cartazes, enquanto o
marketing digital se baseia em plataformas online. Além disso, 15,4% dos participantes
destacaram que o marketing digital ¢ mais barato e rdpido que o marketing tradicional. Isso se
deve ao fato de que, conforme Kotler et al. (2017), as midias digitais reduzem
significativamente os custos de veiculagdo, eliminando intermediarios e permitindo
segmentagdes mais precisas. Entretanto, o retorno das campanhas pode ser acompanhado em
tempo real, possibilitando ajustes rdpidos e eficazes (Chaffey, 2019), demonstrando um
entendimento das vantagens especificas dessa modalidade. Esses resultados indicam que os
participantes estdo cientes das particularidades de cada forma de marketing, o que facilita a
compreensdo do tema principal do estudo: o trafego pago no contexto digital.

A maioria dos entrevistados parece compreender a diferenca basica entre marketing
digital e marketing tradicional, especialmente em relagdo aos canais de comunicagao utilizados.
Além disso, uma pequena parcela destacou recursos como o custo e a rapidez, que sdo realmente
vantagens para o marketing digital. Isso mostra que had uma boa percepg¢ao entre os participantes
sobre como essas modalidades de marketing variam, com €nfase nas particularidades dos meios
de divulgacao.

Ap6s verificar o conhecimento prévio sobre marketing digital, foi realizada uma
pergunta especifica sobre o conceito de “trafego pago”. Essa questdo € relevante para entender
até que ponto o publico conhega esse tema especifico, que € o foco central do estudo.



Figura 3 — Conhecimento sobre o conceito de trafego pago.

Fonte: dados da pesquisa.

A Figura 3 indica que a maioria dos participantes (65,4%) estd familiarizada com o
conceito de trafego pago, o que pode sugerir que o termo ja é razoavelmente conhecido. No
entanto, quase um tergo dos participantes (34,6%) possui pouco ou nenhum conhecimento sobre
o assunto. Esse dado ¢ importante porque mostra que, embora o trafego pago esteja ganhando
espaco, ainda hd uma necessidade de educar uma parte do ptblico sobre o que ele representa e
como funciona. Isso pode ter implicacdes no alcance e na efetividade das campanhas de
marketing digital, j4 que o desconhecimento pode limitar o engajamento e a confianga do
publico com antincios pagos.

Em seguida, foi abordado como os participantes perceberam a logica por tras dos
anuncios que aparecem para eles enquanto navegam na internet, especialmente em plataformas
de midia social.

Figura 4 — Percepcio sobre a personalizaciio de anincios na internet.

)

Fonte: dados da pesquisa.

Na Figura 4, observa-se que 88,5% dos entrevistados acreditam que esses anincios sao
exibidos com base em seus interesses ¢ comportamentos online, demonstrando uma
compreensdo geral sobre o funcionamento de antncios direcionados. Por outro lado, 7,7%
acreditam que esses anuncios sdo aleatdrios e outros 3,8% acham que surgem devido ao



10

compartilhamento de suas informagdes pessoais com empresas. Esses dados evidenciam que a
maioria tem no¢ao de que os anuncios sao personalizados, o que contribui para a compreensao
do impacto do trafego pago.

Assim, a percep¢do majoritaria de que os anuncios sao personalizados de acordo com
interesses e comportamentos online demonstra que a maioria dos entrevistados compreende o
mecanismo de segmentagdo de anuncios. Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick (2019), essa
personalizacdo baseada em dados comportamentais ¢ uma das estratégias mais eficazes do
marketing digital, e os consumidores t€ém se mostrado cada vez mais conscientes de como suas
acdes influenciam o contetdo que recebem.

Por outro lado, uma pequena parte dos entrevistados acredita que os antncios sao
aleatérios ou que surgem devido ao compartilhamento de informagdes pessoais. Deiss e
Henneberry (2017) afirmam que esse tipo de percepgao esté relacionado a desconfianga no uso
de dados ¢ a falta de transparéncia, fatores que afetam negativamente a aceitacao da publicidade
segmentada.

Esses dados sugerem que a maioria dos usuarios esta ciente da logica de personalizacao,
0 que pode ser um ponto positivo para estratégias de trafego pago, pois as pessoas ja esperam
que os anuncios sejam relevantes. Porém, uma parcela menor que ndo entende ou desconfia do
processo de personalizacdo pode se sentir desconfortavel com o rastreamento e a coleta de
dados, o que aponta para a necessidade de transparéncia nas praticas de marketing digital.

O proximo passo foi entender como o conceito de "trafego pago" ¢ percebido pelos
participantes da pesquisa. Para isso, uma questdo foi formulada com o intuito de avaliar o
entendimento do publico sobre esse conceito no contexto do marketing digital.

Figura 5 - O que vocé acha que significa 'trafego pago' em marketing digital?

53 8%

Fonte: dados da pesquisa.

Conforme pode ser observado na Figura 5, as respostas foram variadas: a maioria dos
respondentes (53,8%) compreende trafego pago como uma forma de aumentar a visibilidade da
publicidade, ou seja, quando uma empresa investe para que seus anincios sejam exibidos para
um publico maior. Ja 46,2% dos participantes associam o trafego pago com o aumento do
numero de visitantes em sites através de antincios. Este resultado demonstra que, embora haja
um entendimento majoritario do conceito de trafego pago como uma estratégia para amplificar
a visibilidade, ainda existe uma parcela significativa que relaciona esse termo ao
direcionamento de trafego para sites.
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Esta percepc¢ao reforga a importancia de educar o mercado sobre os objetivos e fungdes
do trafego pago, destacando que ele ndo sé visa aumentar a visibilidade, mas também direcionar
visitantes qualificados para plataformas especificas.

Figura 6 — Percepcao dos beneficios do trafego pago.

Fonte: dados da pesquisa.

A pesquisa também buscou compreender quais sdo os principais beneficios do trafego
pago na visao dos participantes. Para isso, foi questionado aos entrevistados quais vantagens
consideram mais relevantes ao utilizar essa estratégia, especialmente no que diz respeito ao
aumento de visitantes em sites empresariais. A analise dos resultados deste grafico traz insights
sobre a percep¢ao do publico quanto a eficacia do trafego pago para contribuir a visibilidade,
as vendas e a qualidade do desempenho publico.

Na Figura 6, verifica-se que 61,5% dos entrevistados acreditam que o principal
beneficio do trafego pago ¢ aumentar a visibilidade e as vendas da empresa. Ja para 38,5%
consideram que o beneficio mais importante ¢ atrair um publico-alvo mais qualificado e
interessado em produtos/servigos. Nenhum participante selecionou a opcao de melhorar o
posicionamento do site nos motores de busca como o principal beneficio do trafego pago.

Essa questao revela que a maioria dos participantes enxerga o trafego pago como uma
estratégia diretamente ligada ao aumento da visibilidade e das vendas, reforcando a ideia de
que as pessoas associam essa pratica principalmente aos resultados comerciais e de visibilidade.
A segunda percep¢do mais frequente ¢ que o trafego pago ajuda a atrair um publico mais
qualificado, ou seja, visitantes que t€m maior probabilidade de se interessarem pelos produtos
e servicos oferecidos. Esse dado € importante, pois mostra que os entrevistados entendem que
o trafego pago pode trazer pessoas com maior inten¢do de compra.

A auséncia de respostas para a opcao de melhoria no posicionamento nos motores de
busca pode indicar uma possivel lacuna de entendimento sobre o impacto indireto que o trafego
pago pode ter no SEO (Search Engine Optimization) ou no posicionamento organico de um
site. Embora o trafego pago ndo afete diretamente os resultados organicos, ele pode contribuir
indiretamente para a presenga digital ao atrair mais visitantes para o site. Esse desconhecimento
pode evidenciar a necessidade de uma maior educagao sobre os diversos beneficios do prejuizo
pago, incluindo os impactos indiretos no ranqueamento organico.
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Em seguida, foi investigado o impacto do trafego pago nas decisdes de compra dos
consumidores. Entender essa influéncia ¢ essencial para medir a eficidcia das campanhas de
marketing digital que utilizam essa estratégia.

Figura 7 - Vocé acha que o trafego pago afeta suas decisoes de compra?

Fonte: dados da pesquisa.

Como ilustrado na Figura 7, as respostas revelaram insights interessantes sobre o
comportamento dos consumidores: a maioria dos entrevistados (53,8%) respondeu que o
trafego pago as vezes influencia suas decisoes de compra. Isso indica que, embora nem sempre
determinante, os anuncios pagos podem desempenhar um papel relevante em momentos
especificos, dependendo do contexto e do interesse pelo produto ou servico. Por outro lado,
34,6% afirmaram que anuncios interessantes os motivam diretamente a realizar uma compra,
demonstrando o potencial do trafego pago quando bem segmentado e relevante para o publico-
alvo. Apenas 11,5% dos participantes disseram que o trafego pago nao influencia suas decisdes
de compra, o que sugere que, para uma pequena parcela, essa estratégia ndo ¢ um fator
determinante.

Esses resultados mostram que o trafego pago pode ser uma ferramenta poderosa para
impulsionar vendas, especialmente quando os antncios sdo criados de forma a ressoar com os
interesses do publico.

No geral, o estudo revela que, enquanto a maioria dos entrevistados tem um
conhecimento basico sobre marketing digital e trafego pago, ainda ha lacunas significativas que
precisam ser preenchidas, especialmente em relagdo a compreensdo dos beneficios e do
funcionamento detalhado dessas estratégias. A percepcao de personalizagdao de antincios sugere
que os consumidores estdo cada vez mais conscientes das praticas de segmentagdo, embora
preocupacoes com privacidade ainda existam.

5. CONSIDERACOES FINAIS

As contribui¢des da pesquisa oferecem um panorama do conhecimento e percepcao do
marketing digital, indicando oportunidades para melhorar a educagdo e a comunicagdo sobre o
trafego pago, bem como ajustar estratégias para maximizar seu impacto.
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Assim, com base na pesquisa realizada, foi possivel observar que o conceito de
marketing digital estd amplamente disseminado, mas com um nivel de compreensao variado
entre os participantes. A maioria dos entrevistados estd familiarizada com o conceito,
especialmente sobre a diferenga entre marketing tradicional e digital. Esse entendimento ¢
fundamental para analisar os impactos do trafego pago, uma vez que ele depende do
conhecimento prévio do publico sobre o marketing digital como um todo.

Por fim, a pesquisa sugere que o trafego pago, quando bem direcionado e personalizado,
pode ser uma estratégia eficaz para aumentar a visibilidade e as vendas, conforme apontado por
Kotler (2014) e Godin (2018). No entanto, a educagdo sobre seus objetivos e beneficios deve
ser ampliada, a fim de superar o desconhecimento que ainda persiste entre uma parcela
significativa do publico.
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