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RESUMO

As Unidades de Informacdo tém através do Marketing Digital mais um meio de
promogao, disseminacao e acesso a Informagao. Tais unidades podem fazer uso do
Marketing Digital para manter uma proximidade com seus usuarios, além de
aprimorar os servigos online. Por isso o presente trabalho tem como objeto analisar
as Midias Sociais, exclusivamente o Instagram, da Biblioteca Setorial Berilo Borba
do Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas da Universidade Federal da Paraiba
(BSBB/CCSA-UFPB), com o intuito de verificar as interagbes, de abril de 2018 a
margo de 2019, dos usuarios desta biblioteca com a pagina do Instagram que a
mesma mantém. A pesquisa realizada é de cunho bibliografica e descritiva, sob
abordagem metodolégica quantitativa e qualitativa. Conclui que o Marketing da
Informagao através das Midias Sociais, na atualidade, € essencial para que os
usuarios tenham mais um caminho para o acesso a Informacgao e, principalmente,
perceber que as tecnologias s&o meios essenciais para a disseminagdo da
Informacao.

Palavras-chave: Marketing. Marketing da Informacéo. Midias Sociais.



ABSTRACT

The Information Units have through the Digital Marketing plus a means of promotion,
dissemination and access to Information. Such units use og Digital Marketing to stay
close to their users, as well as enhance online services. Therefore, the present study
aims to analyze the Social Media, exclusively Instagram, from the Sectoral Library
Birilo Borba of the Center for Applied Social Sciences of the Federal University of
Paraiba (BSBB/CCSA-UFPB), with the purpose of verifying the interactions between
April 2018 and March 2019, of the users of this library with the Instagram page that it
maintains. The research carried out is of a bibliographic and descriptive nature, under
a quantitative and qualitative methodological approach. It concludes that the
Marketing of Information through Social Media, at present, is essential for users to
have a way to access Information and, mainly, to realize that technologies are
essential means for the dissemination of Information.

Keywords: Marketing. Information Marketing. Social Media.
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1 INTRODUGAO

A presente pesquisa, que originou este Trabalho de Conclusao de Curso
(TCC), foi desenvolvida no ambito do Curso de Graduagao em Biblioteconomia
da Universidade Federal da Paraiba (UFPB) e teve por objetivo analisar as
estratégias de Marketing da Informacdo da Biblioteca Setorial do Centro de
Ciéncias Sociais Aplicadas (BS/CCSA) da UFPB.

Compreendendo o Marketing da Informagdo como uma abordagem
inovadora da Gestdo da Informacdo e do Conhecimento em Unidades de
Informagao esta pesquisa procurou destacar os trabalhos realizados para a
disseminagao da informagdo da BS/CCSA destacando que o “Marketing da
Informacao reflete tanto a natureza mutavel dos servigos de informagao como
as perspectivas teoricas e praticas do Marketing”. (AMARAL, 2011, p. 85).

Fazer uso das estratégias do Marketing da Informagcédo na
contemporaneidade é de fundamental importancia para a disseminagdo da
informacdo e a divulgacao das Unidades de Informacgao, pois vivemos na era
da evolugado das tecnologias, onde a todo tempo novas tecnologias sao
lancadas e novos meios de informacado sao apresentados aos usuarios da
informacgéo.

O interesse em realizar uma pesquisa na area do Marketing da
Informagao, como tema deste TCC, foi despertado ao cursar a disciplina
Marketing em Unidades de Informagado, ministrada pelo Profa. Ms. Ismaelly
Batista dos Santos Silva, durante o 7° periodo da graduagdo em
Biblioteconomia da UFPB.

A questdo problema que norteou esta pesquisa foi: Quais sdo as
estratégias de Marketing da Informagdao, em Midias Sociais,
desenvolvidas pelo Bibliotecario Gestor da Biblioteca Setorial do Centro
de Ciéncias Sociais Aplicadas da Universidade Federal da Paraiba?

Neste sentido, como objetivo geral, propomos analisar as estratégias de
Marketing da Informagao da Biblioteca Setorial do CCSA e avaliar o perfil do
seu usuario.

Para alcance do objetivo geral da pesquisa tragcamos os seguintes
objetivos especificos:

a) Analisar o Perfil dos seguidores do Instagram da BSBB/CCSA;
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b) Analisar as publicagbes do Instagram da Biblioteca nos ultimos 12
meses;

c) Analisar a importancia do Marketing nas Midias Sociais para a
Biblioteca;

Por fim, apresentamos a estrutura que compde este TCC, que se
encontra organizado em seis capitulos, além desta introdugdo que inicia esta
tematica, expde a justificativa para a pesquisa e os objetivos geral e especifico.

No Referencial Tedrico apresentamos as tematicas cerne da pesquisa —
Marketing, Tipos de Marketing, Plano de Marketing e Marketing em Unidades
de Informacgéo, a partir de autores como: Amaral (2011), Beraldo (2019),
Ferreira e Guerra (2019) e Gomes (2019).

Na sequéncia, descrevemos o local da realizacdo da pesquisa: a
Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas da Universidade
Federal da Paraiba.

Na Metodologia, apresentamos o caminho que trilhamos para o
desenvolvimento da pesquisa.

Na sequéncia a Analise dos Resultados da pesquisa.

E nas Consideragdes Finais expomos a sintese da pesquisa.
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2 CONSIDERAGOES SOBRE MARKETING E SUAS TIPOLOGIAS

Esta secdo tem por objetivo realizar a revisdo da literatura de modo a
apresentar as reflexdes dos autores acerca de tematicas-chave desta
pesquisa: Marketing, Marketing da Informacao.

A venda de produtos e servigos € a finalidade de qualquer instituicao,
para conseguir elevar seu faturamento, as instituicbes, fazem uso de planos
que consideram eficientes para tal. O Marketing vem auxiliar na divulgagao e
aumento das vendas das instituicdes tendo em vista que “a principal meta da
orientagcdo de marketing € auxiliar as organizacoes a atingirem seus objetivos”
(AMARAL, 2008 p. 60)

O Marketing interessa a todos, independentemente do que se ofereca:
bens, servicos, eventos, experiéncias, lugares, propriedades, organizagoes,
informacgdes ou ideias. O bom Marketing tem se tornado um ingrediente cada
vez mais indispensavel para o sucesso nos negocios. O bom Marketing nao é
acidental, ele resulta de planejamento e execugéo cuidadosos.

Para que se alcance um resultado, alguém tem que colocar as coisas
em andamento. O Marketing, no entanto, ndo é nada simples, e foi o calcanhar-
de-aquiles de muitas empresas outrora prosperas. Para se preparar para
trabalhar com Marketing vocé precisa entender o que é Marketing, como ele
funciona, a que se aplica e por quem é feito.

O marketing envolve a identificacdo e a satisfacdo das necessidades
humanas e sociais. Para defini-lo de uma maneira simples, podemos dizer que
ele "supre as necessidades lucrativamente".

De acordo com a American Marketing Association (apud CHURCHILL JR.;
PETER, 2005, p. 4) Marketing:

€ o processo de planejar e executar a concepgéo,
estabelecimento de precos, promogao e distribuicdo de
ideias, produtos e servicos a fim de criar trocas que
satisfagam metas individuais e organizacionais.

Para Cobra (1992, p. 17) o Marketing ndo esta relacionado apenas as
metas individuais das organizagdes, mas, também, tem o “compromisso com a

busca da melhoria da qualidade de vida das pessoas”.
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Podemos estabelecer definicbes diferentes de Marketing sob as
perspectivas social e gerencial. Uma definicdo social mostra o papel de
Marketing na sociedade. Eis uma definicdo ao quais individuos e grupos obtém
0 que necessitam e desejam por meio da criagao da oferta e da livre troca de
produtos e servicos de valor com os outros. Como definigdo gerencial, o
Marketing muitas vezes é descrito como "a arte de vender produtos”. De fato,
as pessoas se surpreendem quando ouvem que a parte mais importante do
Marketing nao € vender.

Nao basta, apenas, decidir fazer Marketing nas empresas, € preciso uma
pesquisa ampla para descobrir qual dos Tipos de Marketing se adequa melhor

ao seu seguimento empresarial e qual tera o efeito esperado ao publico alvo.
2.1 Marketing: tipologias

Inicialmente é necessario conhecer os Tipos de Marketing disponiveis no
mercado e qual se adequa melhor ao seu ramo empresarial e qual ira atingir o
publico alvo de forma mais eficiente. A seguir trazemos uma relagao dos Tipos

de marketing disponiveis para aplicagao.
a) Data Driven Marketing e Marketing Direto

Conhecido como Data Driven Marketing, este Tipo de Marketing esta
voltado para os Dados. Realizando a coleta de informagdes dos usuarios na
rede realiza de forma util campanhas, com os dados obtidos, cada vez mais
assertivas. (BERALDO, 2017)

Segundo a estatistica do Gartner e IDC, a cada dois anos a quantidade
de dados tem dobrado, o que quer dizer que em 2020 chegara a 40 trilhdes de
gigabytes. Tendo esse dado disponivel é possivel verificar um crescimento
exponencial no Data Driven Marketing. (BERALDO, 2017)

Uma das palavras-chave para o Marketing Direto é: segmentacdo. E
para que uma empresa possa segmentar e voltar todos os seus esforcos de
comunicagao das estratégias de Marketing mais proximo do seu consumidor o
primeiro passo que a empresa precisa fazer € pesquisar e fielmente conhecer
quem sao de fato os seus consumidores, aqueles que irdo adquirir os seus

produtos e servigos. A partir do momento que uma empresa conhece de fato
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quem € o seu consumidor e onde ele esta ela pode fazer um esfor¢co para se
comunicar diretamente e estabelecer uma relagéo.

As empresas utilizam ferramentas para conhecer, ativar vendas,
estabelecer relagcbes e fidelizar os seus clientes. O Marketing Direto é
totalmente baseado na eficiéncia da comunicagao, no contato direto, buscando,
principalmente, retorno a curto prazo em seus investimentos de Marketing.

Empresas que possuem pouco recurso financeiro e
buscam atingir o seu publico de forma direta, procuram
utilizar estratégias do marketing direto para alavancar
suas vendas como também fideliza-los. Entre algumas
estratégias podemos citar: o envio de mala direta, acdes

de telemarketing, uso de catalogos ou a propria venda
pessoal. (BERALDO, 2017)

Entre alguns exemplos de ferramentas de Marketing Direto estdo a mala
direta, envio de brinde, convite, conteudo preparado especialmente para um
consumidor especifico para que ele observe a importancia que ele tem para a

empresa, presentes.

b) Marketing Indireto

Marketing Indireto é todo esfor¢o que as empresas fazem para inserir
um produto, servico ou marca dentro dos meios de comunicagao de forma
disfargada. Procura seguir formas diferenciadas do Marketing Direto para expor
seus produtos, de forma que o publico ndo consiga ignora-los e em um cenario
que prenda a atengdo do consumidor consiga expor a sua marca. (BERALDO,
2017). Como exemplo deste tipo de Marketing podemos destacar os
merchandising ou um ator contracenando expondo uma marca, seja ele
utilizando um carro ou até mesmo o aplicativo do banco. Vocé acaba nao
percebendo ser uma propaganda e fica como se fosse a propria atuagdo no
filme ou novela. (BERALDO, 2017)

c) Marketing Social

Marketing Social ndo é uma agao mercadoldgica de instituicdes sociais,
mas sim uma acado mercadoldgica que visa amenizar problemas sociais, onde
as empresas se utilizam de estratégias de Marketing para levar bem estar

social, para promover uma mudanga na vida das pessoas.
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O Marketing Social, em geral, ndo é reconhecido por este
entorno, e os equivalentes sao: cidadania Corporativa ou
Empresa Cidada, Etica Empresarial e Responsabilidade
Social. O seu objetivo é criar uma imagem positiva da
empresa na mente do consumidor, através de agdes
construtivas a sociedade. (NEVES, 2001, p. 17)

Nao sO de causas comerciais, vendas de produtos e servigos que o
Marketing é trabalhado, mas, também, da venda de causas sociais que
precisam de ajuda financeira. O Marketing Social tem por objetivo vender uma
causa social, um problema na sociedade que precisa ser erradicado ou
diminuidos. E o caso de programas de TV que arrecadam fundos para

instituicdes de caridade.

d) Endomarketing

O termo “Endo” significa dentro ou interior. Desta forma o Endomarketing
€ o0 Marketing voltado para dentro da propria empresa visando atender as
necessidades dos funcionarios/colaboradores a fim de proporcionar um
ambiente agradavel que faga com que seus resultados possam ser elevados.
(BERALDO, 2017)

O objetivo do Endomarketing €& proporcionar o engajamento entre
colaboradores e empresa. O colaborador precisa entender qual a Missao,
Visao e qual a Cultura. O lider tem um papel fundamental, pois ele é o
instrumento principal na divulgacdo de informagdes importantes da empresa

aos seus colaboradores.

e) Marketing de Exclusividade e de Nicho

O Marketing de Exclusividade visa a comunicagdo com um publico
especifico de clientes, um publico restrito, como por exemplo, o mercado de
luxo, que tem no Marketing de Exclusividade estratégias de agcbes que geram
desejo em seus consumidores para conquistar clientes e manter a identidade
da marca. Em termos de Marketing um nicho refere-se a um servigo ou um

produto que ocupa uma area especial de demanda.

Estratégias voltadas para nichos de mercado procuram
atender a publicos pouco ou mal atendidos, tendo como
objetivo sair do Marketing de massa e se especializar em
determinado nicho de segmento. (BERALDO, 2017)
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Essa pequena parte do mercado corresponde a uma parcela de clientes
insatisfeitos, mas potencialmente lucrativo. Para manter uma qualidade
rentavel de vendas, esta estratégia de Marketing baseia-se no aumento da
fidelizagdo dos clientes, de modo que seus objetivos corporativos seréo
atingidos ou ultrapassados.

O Marketing de Nicho difere das outras estratégias de Marketing devido
ao fato de nao precisar lidar com grandes corporagdes. Por ter a
especializacdo cada vez maior, devido ao foco naquele mercado, a
comunicagcao se torna cada vez mais préoxima e direcionada ao publico,

conseguindo assim extrair maior valor percebido do cliente.

f) Marketing de Relacionamento

O Marketing de Relacionamento vai muito além de oferecer suporte ao
cliente. E uma estratégia que inclui a retencéo, satisfacdo e geracdo de valor
para os consumidores. Ao mesmo tempo resulta em lucro.

Vivemos atualmente um periodo dominado pelas tecnologias cada vez
mais avangadas, que permitem uma maior conectividade e interacdo entre
grupos e individuos. Canais de comunicagdo como blogs e midias sociais
permitem que consumidores influenciem outras pessoas do seu circulo social a
comprar, ou nao, determinado produto ou servi¢co, ao dividirem suas opinides e
experiéncias. O Marketing de Relacionamento foca em agbes para os
consumidores existentes enquanto os esforcos de venda e comunicagao vao
para a aquisi¢ao de novos clientes.

Para Lourencgo (2008, p. 15)

O objetivo do marketing de relacionamento é encantar o
cliente, fazer com que o cliente tenha “momentos
magicos” dentro da empresa, com um atendimento
especializado, e produtos ou servicos da melhor
qualidade, fazendo com que o cliente se sinta bem
“‘dentro” da empresa.

A expansido constante do mercado consumidor, impulsionada pela
globalizacao tras tanto oportunidades quanto desafios. Se por um lado temos
cada vez mais pessoas dispostas a comprar, também temos mais empresas
querendo vender. Quanto mais empresas no mercado maior a oferta de

produtos.
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Assim para conquistar novos clientes, procurar reté-los e fideliza-los é
uma das fungdes do Marketing de Relacionamento. Através de suas agdes
busca-se desenvolver propagadores da marca, pessoas que falem bem e
divulguem para seus amigos e familiares, aumentando assim, o

reconhecimento e valor da marca.

dg) Marketing Outbound e Promocinal

Acdes de outbound estao ligadas a captagao direta de clientes, algo que
contraponha ao préprio Inbound marketing (Marketing Digital) que tem por tras
todo o relacionamento para conclusdo de venda. Através de agdes de panfleto,
flyers, telemarketing ou outra agao direta, faz desta estratégia uma forma de
captacao ativa e direta. (BERALDO, 2017)

Marketing promocional € a atividade de Marketing aplicada a produtos e
servicos com finalidade comercial, voltada para produtos, servigos e marcas.
Visando, por meio da interagdo com o consumidor, atingir os objetivos
estratégicos de construgcdo de marca, de fidelizagdo e de vendas. Procura
despertar a necessidade e desejo por determinado produto ou servigo. Muitos
atrelam esse tipo de estratégias com acdes de desconto, entretanto, seu leque
€ bem maior, onde possuem ac¢des de brindes, amostras gratis, sorteios, entre
outras que além de alavancar as vendas, contribui para fidelizar o cliente.
(BERALDO, 2017)

h) Marketing de Guerrilha

O Marketing de Guerrilha € uma forma de publicidade que usa um
orcamento baixo e formas n&o convencionais para divulgar um produto, um
servigco ou uma ideia. Talvez o que busca formas mais incomuns de atingir o
publico, o Marketing de Guerrilha procura fazer uma ruptura com qualquer meio
de divulgacdo e faga com que suas acdes sejam plenamente atingidas e
percebidas pelo publico.

O que [o Marketing de] Guerrilha pode fazer de melhor é
estabelecer e reforcar uma posicdo na mente do cliente
potencial. Esse posicionamento ndao acontece no vazio,
no isolamento, mas na interagdo com o0 mercado.
(CAVALCANTE, 2012 p. 7)
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De forma bem criativa e muitas vezes pouco custosa, essas agdes

geram um bom na midia, promovendo com sucesso a marca.

O Marketing tradicional requer que vocé invista cada vez
mais dinheiro no processo de comunicagao. Convence-o
que sua capacidade de vender depende de sua
capacidade de gastar. Enquanto isso, o marketing de
guerrilha afirma que seus investimentos preliminares
devem ser tempo, energia e imaginacao. (CAVALCANTE,
2012, p. 15)

i) Marketing Digital

Marketing digital € um conjunto de estratégias que sédo aplicadas para
conseguir mais clientes, para se relacionar com os clientes, para gerar novos
clientes e para se comunicar melhor com eles. Quando uma empresa cria uma
Fanpage, por exemplo, ela esta se inserindo no mercado do Marketing Digital,
assim como também fazer uso das midias sociais e aplicativos com o intuito de
divulgacao de marca e prospeccao de clientes. “Marketing Digital nos oferece
certas ferramentas e estratégia para todo desenvolvimento do negdcio online.”
(SAFONT, 2014, p.8). Ndo ha duvida do crescimento da utilizagdo das midias
sociais e o Marketing percebeu uma possibilidade imensa em fazer uso desse
meio para a elevacao das vendas.

Segundo Safont, O Marketing Digital possibilita alguns tipos de Marketing
que as empresas podem desenvolver, percebendo a que mais se adequa a sua

realidade. Sao eles:
v' Marketing de Proximidade

N&o so6 o varejo online que vive de grandes tendéncias e inovagdes, hoje
o varejista fisico possui uma grande oportunidade de aumentar os resultados
do seu negdcio, através desse tipo de Marketing. Em resumo o Marketing de
Proximidade tem o objetivo de trabalhar estratégias de geolocalizagdo para
atrair os seus clientes e consumidores para as suas lojas fisicas. (SAFONT,
2014)

O Marketing de Proximidade é um conceito que foi criado por conta das
novas tendéncias que a tecnologia anda proporcionando para marcas e
empresas, desenvolverem suas estratégias de venda em locais fisicos, fazendo

com que clientes ou prospects que estiverem “préximos” aos locais sejam
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impactados com seus anuncios, mensagens ou qualquer outro objetivo que
relacione o consumidor com a marca em uma determinada localizagdo fisica.
(BERALDO, 2017)

Assim como no mundo offline no meio digital a empresa precisa estar
presente em varios canais digitais. O primeiro é disponibilizar oportunidades de
encontrabilidades, ou seja, onde pode ser encontrada, em resumo, quando for
realizar uma busca nos mecanismos como o Google pelas palavras chave do
seu negoécio sua empresa sera encontrada. Sao varias as ferramentas: o
Google meu negécio, Site otimizado, Portais, Rede Display e anuncios do
Google. Outra vertente € o relacionamento em midias sociais, tais como:
Facebook, Instagram, Whatsapp, Linkedin e Youtube. Tudo isso é muito
importante, leva tempo e investimento. (BERALDO, 2017)

O marketing de proximidade busca impactar os clientes que estdo em
frente a sua vitrine ou dentro de sua loja. Podendo estimular o ato da compra
com chamadas em tempo real. Teve inicio em 2013 com o langamento do
Ibeacon, pela Apple, um Hardware capaz de conectar, via Bluetooth, com a
Internet. J& em 2005 o Google langou o Protocolo Eddystone, capaz de
produzir uma URL valida, isso revolucionou o mercado, pois as possibilidades
de comunicagao entre um objeto e a Internet se multiplicaram. (BERALDO,
2017)

Toda tecnologia é baseada na conexdo Bluetooth de baixa laténcia,
economia de energia para ndo sobrecarregar o consumo das baterias dos
celulares e comunicacao via URL. (BERALDO, 2017)

O sistema baseado na URL pode disponibilizar imagens, videos, textos
e até mesmo botdes de acdo. Esta interacdo pode ser realizada de varias
maneiras, pelo Geofence, beacon, Wi-Fi, QR-Code ou até mesmo por
Aplicativos. (BERALDO, 2017)

v" Marketing de Conteudo

Marketing de conteudo é uma estratégia de Marketing em que vocé cria
e distribui conteudo com o objetivo de engajar um publico definido, ou seja,
aquele publico que interessa a sua empresa e que no futuro pode fazer

negocios e se tornar clientes.
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Marketing de Conteudo é a estratégia de Marketing que
usa o conteddo como ferramenta de descoberta,
informacdo, vendas e relacionamento com o publico de
uma empresa. Consiste em definir esse publico,
estabelecer os pontos de conexdo, entregar valor e
educar o cliente com formas de conteudo nas mais
variadas modalidades, medindo cada etapa do
relacionamento para manter esse conteudo sempre
relevante para o consumidor. (REZ, 2016. p.9)

Um braco do Inbound Marketing, o Marketing de Conteudo procura
através de suas agbes de conteudo, educar e trazer maior valor a marca
através de publicagbes em blog, postagens em redes sociais ou qualquer outro
tipo de conteudo rico e interessante que faga com que o consumidor se

aproxime da sua marca, conhecendo-a e ao final comprando dela. (REZ, 2016)
v BLOG

O Blog esta ligado ao Marketing de Conteudo, isso porque ele € um
canal exclusivamente de comunicagao com o publico, sem as interferéncias e
distragbes que outros canais como as midias sociais podem ter, ou seja, pode
ser publicado o que quiser, como quiser, a hora que quiser. Também sao muito
faceis de serem editados e administrados, o que facilita para as empresas com
pequenos ou grandes times de Marketing consigam tocar uma estratégia de
maneira pratica, econémica e rapida.

E, por fim, mas ndao menos importante, blogs sdo uma excelente
ferramenta de otimizacdo de conteudos para melhorar os seus rankings em
mecanismos de busca, como o Google. Isso melhora a visibilidade do seu
negocio e amplia o seu poder de atracao das pessoas certas! Além disso, as
empresas podem usar alguns outros canais como o Medium e o LinkedIn Pulse
para construir a sua audiéncia nesse sentido. Eles funcionam como blogs, com
as desvantagens de ndo serem dominios préprios e com menos poder de

rankeamento, mas que sdo mais faceis e acessiveis. (BERALDO, 2017)

v' Site Institucional

Muitas empresas se contentam em ter um blog ou uma pagina em uma
rede social. Tudo isso € muito importante, mas nao dispensa a necessidade de
um site institucional. Primeiro porque aumenta a credibilidade do seu negdcio.

Afinal, quando as pessoas procurarem vocé, elas precisam ter a seguranga de
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gue a sua empresa € séria e confiavel. Segundo porque esse se torna mais um
canal onde as pessoas podem ter acesso a empresa e que também pode
ajudar a conquistar boas posigdes nos mecanismos de busca. (BERALDO,
2017)

E também fundamental que as acdes de Marketing direcionem as
pessoas para um canal onde elas possam solicitar os seus produtos ou
servicos e finalmente consumir, tirando as principais duvidas delas. E esse

canal é, sem sombra de duvidas, o site institucional.
v" Mobile Marketing

Mobile Marketing € a utilizacdo do celular como uma ferramenta de
comunicagdo, uma ferramenta de Marketing que pode ser usado para
promogdes, acdes de incentivo, de relacionamento e para acbes de
posicionamento de marcas. Este tipo de Marketing tem uma estratégia bem

estruturada para utilizar os celulares em favor das marcas.

Mobile Marketing nada mais € do que a¢des de marketing
voltadas para os dispositivos moveis. Entre esses
dispositivos podemos considerar os smartphone e tablets,
ou seja, aqueles dispositivos que vocé anda com ele por
todo lado acessando as redes sociais, como Facebook ou
até mesmo vendo aquele clipe no Youtube que acabou
de sair. (BERALDO, 2017)

Com o celular as empresas conseguem criar uma interatividade entre as
midias impressa, radiofénica e televisiva. A simultaneidade ¢é uma
caracteristica muito forte deste tipo de Marketing.

Levando em consideragcdo a quantidade de celulares ativos no Brasil,
229 milhdes em fevereiro de 2019, acessar as redes sociais, ler emails e
noticias pelos dispositivos moveis ja ndo € mais uma tendéncia e sim uma
realidade no cotidiano, por isso as empresas devem estar preparadas em como
melhorar as suas estratégias mobile frente aos seus clientes e consumidores.
(BERALDO, 2017)

Fazer as ag¢des de marketing pensando no mobile, pode render bons
resultados. Sdo agbes mais direcionadas, além de estar ainda mais préximo ao

seu consumidor.
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v Midias Sociais

Poucos lugares proporcionam tanto a interacdo das pessoas com as
marcas quanto as Midias Sociais. Elas sdo um canal criado exatamente com
esse objetivo: comunicacgéao, influéncia e diadlogo. Assim, ter uma pagina nas
principais Midias Sociais, onde o publico se encontra, tornou-se indispensavel,
seja para promover suas agdes e conteudos, seja para que as pessoas
conhegam o “por tras das cameras” da sua empresa. Alias, esse se tornou um
ponto fundamental para a escolha por uma marca por parte dos consumidores,
que é se identificar com as empresas além do produto e do servigco, mas com
os valores e o ideal por tras delas. E as Midias Sociais sdo um excelente canal

para que esse engajamento aconte¢a. (BERALDO, 2017)

v E-mail Marketing

E-mail Marketing é o processo de enviar mensagens com fins comerciais
para um grupo de contatos obtidos por uma empresa na internet. Ele pode ser
utilizado como método de fortalecimento da sua marca, vendas, comunicagao
com clientes e potenciais clientes. O canal de mensagens direto com o usuario
€ uma ferramenta inigualavel, e pode trazer resultados muito efetivos. Inclusive,
€ possivel segmentar suas listas seguindo diversos fatores, como taxa de
abertura dos emails, respostas, downloads de um material, entre outros.
(BERALDO, 2017)

v Inbound Marketing

Cada vez mais presente na vida do departamento de Marketing e
vendas, o Inbound Marketing essencialmente consiste na estratégia de captar
mais clientes, porém utilizando de agdes educativas através de conteudos.
(BERALDO, 2017)

Ao contrario de outros tipos de marketing que vao atras do cliente, essa
estratégia busca que o cliente va até as empresas. Entende-se que boa parte
do mercado ndo esta no momento de compra, enquanto as acgdes diretas
brigam por 3% pronto, o Inbound Marketing procura atingir os demais,

preparando-o para a compra. (BERALDO, 2017)
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2.2 Plano de marketing: uma ferramenta necessaria

Ao fazer uso do Marketing, tanto as empresas privadas quanto as
publicas tém o objetivo de promover suas empresas e elevar o faturamento.
Para que as instituicdes possam realizar, com exceléncia, a divulgagao de suas
empresas, é preciso realizar um Plano de Marketing a fim de realizar de forma
eficiente sua divulgacédo e, consequentemente, obter o retorno financeiro que
esperam.

O Plano de Marketing € uma ferramenta de gestdo que
deve ser regularmente utilizada e atualizada, pois permite
analisar o mercado, adaptando-se as suas constantes
mudancas e identificando tendéncias. Por meio dele vocé
pode definir resultados a serem alcangados e formular
acgdes para atingir competitividade. (GOMES, 2005, p. 10)

Conhecendo o mercado, as empresas tém a possibilidade de tracar o
perfil do seu consumidor, além de definir as tomadas de deciséo, relacionando
0s objetivos e as metas.

O Plano de Marketing € uma estratégia para o crescimento, através do
Plano de Marketing é possivel determinar o publico alvo, como as empresas
podem chegar até esse publico e 0 que as empresas devem fazer para garantir
que os clientes continuem comprando os produtos e servigos.

Para a elaboragcdo de um Plano de Marketing eficiente &€ necessario
conhecer as trés etapas que envolvem sua realizagdo: Planejamento;
Implementacdo do Plano de Marketing; Avaliagdo e Controle. (BERALDO,
2017)

v" Planejamento

Primeiro é preciso realizar o planejamento, definir onde sua empresa
quer chegar, para isso € preciso o0 mercado de atuacdo onde a empresa esta
inserida, definir o publico alvo, quais as metas que pretendem atingir e tracar
as agoes para alcangar os objetivos.

Fazem parte do planejamento segundo Gomes (2005):

Sumario Executivo: resumo do Plano de Marketing. Nele devem constar

as caracteristicas principais do negocio, incluindo situagao presente, objetivos

e estratégias a alcangar, principais definicdes do projeto e esforgos
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necessarios. A ideia geral do negdcio deve ser clara para orienta-lo quando
necessario.

Analise _de Ambiente: além de ser o primeiro passo do Plano de

Marketing, resume todas as informagdes pertinentes a empresa. O ambiente
externo que a envolve e a influéncia de maneira positiva ou negativa é
composto pelos concorrentes, consumidores, fatores politicos, econémicos,
sociais, culturais, legais, tecnolégicos. Quando analisamos esses fatores,
estamos analisando as ameacgas e oportunidades do negdcio. O ambiente
interno da empresa também deve ser levado em consideragcado na analise, pois
envolve aspectos fundamentais sobre o0 seu bom ou o mau funcionamento,
como os equipamentos disponiveis, a tecnologia, os recursos financeiros e
humanos utilizados, os valores e objetivos que norteiam as suas agdes. A partir
dai, consegue-se ter uma visdo maior das forgas e fraquezas que também
poderdo afetar positiva ou negativamente o desempenho da empresa.

Definicao de publico-alvo: significa identificar um segmento particular ou

segmentos da populacdo que deseja servir. O mercado consiste em muitos
tipos de clientes, produtos e necessidades. E preciso determinar que
segmentos oferecem as melhores oportunidades para o negdcio.

Definicdo do posicionamento de mercado: Nesse momento é definida

qual imagem a empresa deseja transmitir ao seu cliente em relagdo ao seu
negocio. Essa imagem deve ser clara, distinta e bem definida em relagéo aos
seus concorrentes garantindo uma larga vantagem sobre eles.

Definicdo da marca: A marca € a identidade da empresa, ou seja, a

forma como ela sera conhecida, portanto, deve traduzir a imagem que se
deseja passar para o mercado, no caso, 0 posicionamento da empresa. Por
isso, a definicdo do posicionamento do seu negdcio e de suas vantagens sobre
a concorréncia, realizadas anteriormente, sao fatores essenciais para repensar
uma marca ou cria-la.

Definicao de objetivos e metas: sao os resultados que a empresa espera

alcancgar. Eles estdo relacionados a missao da empresa e orientardo as suas
acoes.

Definicdo das estratégias de marketing: permite definir como a empresa

atingira seus objetivos e metas e gerenciara seus relacionamentos com o

mercado de maneira que obtenha vantagens sobre a concorréncia. Ela
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consiste nas decisbes necessarias para determinar a maneira na qual o
composto de marketing, isto €, os cinco principais elementos de marketing
(produto, prego, praga, promogao, pessoas) sao combinados simultaneamente.
Para realizar as Estratégias de Marketing €& preciso conhecer O
Composto de Marketing formado pelos 5 p’s do Marketing: produto, preco,
praga, promogao, pessoas.
No quadro a seguir apresentamos os 5 p’s do Plano de Marketing, bem

como seu significado:

Quadro 1: Composto de Marketing

Produto E o bem que é ofertado numa transacdo comercial e deve dispor de
caracteristicas essenciais as necessidades do consumidor.

Preco E quanto o produto ou servico vale para o consumidor.

Praca Diz respeito a como sera a operacionalizacdo do negocio, ou seja,
como o produto sera colocado a disposicéo do cliente.

Promocgdo | Tem a fungdo de estimular a demanda relacionando servigos as
necessidades e desejos dos clientes.

Pessoas | Sdo essenciais para o bom andamento do negécio e sao elas as
responsaveis pela qualidade do atendimento e dos servicos prestados.

Fonte: Dados da pesquisa.
Autor: Gomes(2005)

O Composto de Marketing é a base para entendermos o comportamento
do consumidor e saber como posicionar a empresa frente ao negoécio em que
ela atua. E necessario conhecer o Produto que sera disponibilizado aos
clientes e ter em mente que quando nos referimos ao produto ndo estamos
falando apenas do objeto que sera vendido, mas, também, tudo que esta
relacionado a ele, por exemplo: assisténcia técnica, garantia e embalagem.
(GOMES, 2005)

Inicialmente Preco da a ideia do valor que sera pago pelo produto, mas é
preciso ter em mente as formas de pagamento que os clientes irdo escolher

para realizar o pagamento. (GOMES, 2005)
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Praca ndo esta ligado apenas a um ponto fisico onde o produto sera
disponibilizado, ao longo do tempo foi se ampliando este conceito, podemos
citar como exemplo as lojas de e-commerce que ndao tem um ponto comercial
para disponibilizar seus produtos, os mesmos fazem uso de sites. (GOMES,
2005)

Promocao é todas as formas que promove o seu produto, podendo fazer
uso de uma vitrine, nos casos de estabelecimento com ponto comercial, ou
uma propaganda, seja ela veiculada na TV ou Internet. (GOMES, 2005)

E Pessoas se referem aquelas que estdo ligadas a venda de seu
produto, s&o os funcionarios dos estabelecimentos. (GOMES, 2005)

Ap6s a realizagdo da etapa do planejamento, deve ser iniciada a
implementagao do Plano de Marketing que depende de um bom planejamento,
da conscientizacéo e do envolvimento dos funcionarios, fatores essenciais para
que se torne uma realidade.

Para realizar a etapa de implementacédo € definido um plano de acéo
composto por cinco itens, apresentados no quadro 3, a seguir:

Quadro 2: Plano de Agdo

AGOES (0 QUE) Identifica as atividades especificas a serem
desempenhadas.
PERIODO (QUANDO) Determina o prazo de execugdo de cada
atividade.
COMO Define a forma que as atividades deverao ser

executadas na sequéncia apropriada e por
ordem de prioridade.

RESPONSAVEL (QUEM) Atribui responsabilidade pela execugdo e
conclusao de cada atividade as pessoas mais
indicadas.

CUSTO ESTIMADO (QUANTO) Levanta todos os custos incluidos nas agdes

propostas, tais como custos de criagao,
confecgao e envio dos materiais
promocionais, custos de pessoal, entre
outros. A verba de marketing varia de acordo
com a realidade de cada negécio e deve ser
contemplada a partir do faturamento da
empresa.

Fonte: Dados da pesquisa.
Autor: Gomes (2005)
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v" Avaliagéo e Controle

A etapa de Avaliagdo e Controle do Plano de Marketing é capaz de
reduzir a diferenca entre o desempenho que se espera alcangar € o
desempenho alcangado. Desta forma, deve ser realizado antes, durante e apos
a execugao do Plano de Marketing.

Desta forma é possivel ter um controle das ag¢des, facilitando, assim, a
aplicacao do Plano de marketing.

Quando tomadas antes da implementacdo, o controle do Plano de
Marketing se da através de treinamento e selecdo de funcionarios, gastos em
instalagbes e equipamentos necessarios e alocagao de recursos humanos e
financeiros.

Durante a implementagcdo podem ser tomadas acbdes de avaliagao e
remuneragao dos funcionarios, boa comunicagao interna, comprometimento da
equipe. Ja apos a implementagdo do Plano de Marketing as empresas devem
continuar seguindo ag¢des que assegurem os resultados “vendas, lucros ou
custos, numero de reclamacgdes de clientes, pesquisas antes, durante e depois
de acgdes especificas”. (GOMES, 2005)

O Plano de Marketing, quando desenvolvido nas empresas, possibilita
estruturar o servico e os negdcios, sendo capaz de minimizar os riscos que
podem afetar o crescimento das empresas e possibilitando a conquista de

vantagens e aumento no negocio.
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3 MARKETING EM UNIDADES DE INFORMAGAO

O Marketing € uma ferramenta que gera vantagens para qualquer
organizagao, pois ele cria e agrega valor aos procedimentos adotados dentro
da instituicao.

Ottoni (1996, p. 171), define Marketing em Unidades de Informacao
como sendo:

Uma filosofia de gestdo administrativa na qual todos os
esforcos convergem em promover, com a maxima
eficiéncia possivel, a satisfagdo de quem precisa e de
quem utiliza produtos e servigos de informagao.

Nas Unidades de Informacéo, aqui destacamos a Biblioteca, o Marketing
aplicado de forma estratégica traz uma proposta inovadora que facilita o

acesso do usuario a Informacéao.

A adocado de estratégias de marketing em unidades de
informacdo exige um planejamento prévio. O
planejamento prévio permite a antecipacdo e a
articulacdo de todas as decisbes relativas a gestdo de um
determinado servico ou produto. O processo de
planejamento tem como principal vantagem o empenho
de toda a organizagdao perante o cumprimento de
objetivos. (ROCHA et al. 2012, p. 354)

O uso de Marketing nas Bibliotecas tem em vista o desenvolvimento dos
servigos, tendo como objetivo a satisfagdo dos seus usuarios, ndo visando o

ganho de lucros financeiros.

O papel do marketing em unidades de informagéo é a
promocao das atividades, de modo que satisfagca as
necessidades dos wusuarios e, assim, justifique a
existéncia da biblioteca, ao passo que o retorno dessa
satisfacdo seja visto como lucro para a instituigdo. O
marketing € mais que venda, &, portanto, visto como uma
relacdo de troca usada pelos bibliotecarios com o
propésito de expandir seu mercado, ao mesmo tempo em
que introduz inovagdes na biblioteca. (FERREIRA e
GUERRA, 2018, p. 89)

O Marketing tem uma grande importancia em uma Biblioteca, por se
tratar de uma técnica que contribui na administragcdo das mesmas e facilita o
acesso e alcance do publico alvo pela organizagao proporcionando uma melhor
utilizacdo dos recursos que essas Unidades dispdem para a recuperacao e

disseminacgao da Informacao.
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O Planejamento de Marketing em Unidades de Informacao € importante
por se tratar de um processo continuo que se desenvolve de forma permanente
na organizagado, sendo o Plano de Marketing uma comunicagdo organizada,
documentada e formal que deriva dos itens estabelecidos neste planejamento,
definindo os objetivos da organizagao em relagdo a um determinado periodo de
tempo e os programas de acéo requeridos para o atingimento desses objetivos.

O profissional da Informacédo precisa estar atento as mudancas e
evolugdo dos meios de disseminagdo da informacdo, desta forma podera

elevar os mecanismos de acesso a informacao dos usuarios.

O bibliotecario com a visdo de gestor de pessoas,
comprometido com a motivacdo e com a geréncia de
recursos e servicos informacionais sdo essenciais para
que os objetivos da biblioteca sejam almejados. Nesse
aspecto, a necessidade de capacitacdo contribuira com
sua formacgao enquanto responsavel pelo setor, pois junto
com os seus colaboradores poderdo ofertar para a
comunidade uma disseminac¢ao de informagdo com mais
credibilidade. (ALVES; OLIVEIRA, 2016, p. 83)

As Midias Sociais sao canais importantes que as Unidades de
Informacao devem usar em uma estratégia de Marketing Digital. Entre estas
Midias Digitais disponiveis podemos destacar o facebook, Twitter, YouTube e
Instagram. As Midias Sociais transmitem a imagem da Unidade de Informacé&o
o tempo todo e pode-se dizer que é um espelho do dia-a-dia. A vantagem de
usar as Midias Sociais é que elas permitem uma resposta mais rapida, além da
interacdo entre os usuarios € a Unidade de Informagdo. Ignorar a Midias
Sociais ndo é uma opgao, porém € necessario identificar entre todas as Midias

disponiveis qual serd a melhor opgao para divulgagao de seus servigos.
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4 BILIOTECA SETORIAL BERILO BORBA

A Biblioteca Setorial Berilo Borba do Centro de Ciéncias Sociais e
Aplicadas - BS/CCSA foi fundada em 1993 e integra o Sistema de Bibliotecas
da Universidade Federal da Paraiba - SIBI/UFPB, que tem como objetivo a
unidade e harmonia das atividades de coleta, tratamento, armazenamento,
recuperacao e disserminacédo de informagdes, para o apoio aos programas de
ensino, pesquisa e extensdo do CCSA/UFPB.

Foto 1: Entrada BSBB/CCSA

BIBLIOTECA
SETORIAL

Fonte: Dados da Pesquisa.
Arquivo do autor.

O nome da biblioteca foi escolhido em homenagem ao primeiro diretor

de centro do CCSA, e também reitor, Professor Berilo Borba.

Foto 2: Professor Berilo Ramos Borba

Fonte: Dados da Pesquisa.
SITE da UFPB.

Administrativamente a Biblioteca é mantida pela Diregdo do Centro e
esta localizada no Bloco B do CCSA. O acervo, formado inicialmente por
doagdes junto a Biblioteca Central (BC) da Universidade, é constituido de livros



38

(aproximadamente 10.000 volumes), periodicos e obras de referéncia. A
colegao da biblioteca € desenvolvida com a intengédo de atender as exigéncias
dos Projetos Politicos Pedagodgicos dos Cursos de Graduagéo, Programas de

Pd6s-Graduacgao e dos Trabalhos de pesquisa do CCSA.

Foto 3: BSBB/CCSA

Fonte: Dados da Pesquisa.
Arquivo do autor

A equipe de profissionais que atuam na BSBB/CCSA é formada pelos
bibliotecarios: Ana Claudia Lopes de Almeida, André Domingos da Silva e
Katiane da Cunha Souza. Estagiarios: Eloi de Assis Silva e Rebeca Klywiann
M. Cardone. Recepgao e Atendimento: Antonio Genésio Filho, lldefonso Alves,

Maria lvonete Marques e Rivaldavia Carmo de Andrade.

Foto 4: Equipe BSBB/CCSA (lldefonso, Antdnio, Ana Claudia, Katiane, Maria
Ivonete, André).

Fonte: Dados da Pesquisa.
Arquivo do autor.

O horario de funcionamento é das 7h30min as 21h30min, de segunda a

sexta-feira.
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Os servicos ofertados pela BSBB/CCCA:

- Empréstimo domiciliar de livros, com prazo de devolucédo de 20 dias,
podendo ser renovado por mais 20 dias, a renovacgao de livros pode ser
realizada online;

- Alerta via e-mail em toda movimentacdo feita na biblioteca, como
empréstimos, devolugdes, renovagdes, pagamento de multas entre
outros sdo gerados comprovantes, que sdo enviados automaticamente
para o e-mail do usuario. Além de informar quando o seu empréstimo
esta perto de vencer;

- Catalogo online, o usuario pode consultar todo acervo, realizando
consulta por autor, titulo, assunto, bem como obter informagdes sobre
status do livro (emprestado ou disponivel), quantidade de exemplares,
além de gerar a referéncia automatica do livro que consultado;

- Cabines e mesas de estudos individuais, além de mesas para estudo
em grupo ou individual; Internet wifi para os usuarios da biblioteca;

- Elaboragao de ficha catalografica automatica dos TCCs - Trabalho de
Conclusao de Curso, o proprio aluno gera na hora a ficha catalografica
do seu trabalho, através do SIGAA;

- Orientacdo das Normas de Documentacéo da ABNT;

- Orientacdo sobre as bases de dados assinadas pela UFPB, como a
Ebrary, Minha Biblioteca, Taget GedWeb, Portal de Peridédicos Capes.

- Visita guiada com orientac&o sobre 0s principais servi¢os e estrutura da

biblioteca e apresentacdo do Sigaa/Biblioteca.

Para utilizar alguns desses servigos, 0s usuarios precisam estar
cadastrados no Sigaa. Os tutoriais de como cadastrar a senha, consultar o
catalogo online, entre outros, encontram-se disponives no site
http://www.ccsa.ufpb.br/lbsccsca e no site da Biblioteca Central

http://www.biblioteca.ufpb.br.

4.1 Usuarios da BSBB/CCSA

De modo a delinear os usuarios da Biblioteca Setorial do Centro de

Ciéncias Sociais Aplicadas da Universidade Federal da Paraiba foi realizado


http://www.biblioteca.ufpb.br/
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um levantamento dos cursos de graduagdo que o Centro oferta, além dos
cursos de Pds Graduacao.

Vale salientar que nao apenas os discentes e docentes vinculados ao
CCSA tém acesso ao material e servigos disponibilizados pela BSBB/CCSA,
mas todos os discentes, docentes e funcionarios da UFPB podem usufruir de
todo material além dos servigos ofertados.

A comunidade externa pode ter acesso ao acervo da BSBB/CCSA,
porém nao podera desfrutar dos servigos ofertados por ndo possuirem vinculo
com a Universidade Federal da Paraiba.

O acervo da Biblioteca é voltado para os estudantes da universidade
vinculados ao centro de Ciéncias Sociais Aplicadas, mas, também, disponibiliza
uma gama de titulos que podem ser utilizados pelos demais Centros da UFPB.

O CCSA oferta os cursos em nivel de graduagido: Administragao;
Administracdo Publica — EaD; Arquivologia; Biblioteconomia; Ciéncias
Atuariais; Economia; Ciéncias Contabeis; Relagbes Internacionais e Gestéo
Publica.

Além dos cursos de graduacao o Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas
oferta a Pds-graduagdo em: Administragcdo; Ciéncias Contabeis; Ciéncia da
Informagao; Economia; Gestdo Publica e Cooperacao Internacional; além do
Programa Institucional e Inter-regional de Pds-Graduagdgo em Ciéncias

Contabeis.
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5 CAMINHO METODOLOGICO

Esta secéo apresenta a metodologia em que a pesquisa foi pautada para
seu desenvolvimento.

Segundo Richardson (2009), a metodologia € o meio pelo qual se chega
a um determinado resultado, ajudando a entender o processo de investigacao,
assim sendo a metodologia sdo os procedimentos utilizados para se chegar a
um fim. Desta forma, a seguir discorreremos a respeito da tipologia da
pesquisa, aplicada para se obter o resultado.

A presente pesquisa se enquadra numa pesquisa bibliografica e
descritiva. Tendo em vista que inicialmente a pesquisa se pautou em
bibliografias de autores que publicaram a respeito de Marketing, Tipos de
Marketing, Plano de Marketing e Marketing em Unidades de informacao,
definimos entdo como uma pesquisa bibliografica, que Gil (1999, p. 50) afirma
ser “desenvolvida a partir de material ja elaborado, constituido principalmente
de livros e artigos cientificos”.

A pesquisa bibliografica € aquela que se realiza a partir
do registro disponivel, decorrente de pesquisas
anteriores, em documentos impressos, como livros,
artigos, teses etc. Utiliza-se de dados e categorias
tedricas ja trabalhados por outros pesquisadores ou
devidamente registrados. Os textos tornam-se fontes dos
temas a serem pesquisados. O Pesquisador trabalha a
partir das contribuicbes dos autores dos estudos
analiticos constantes no texto. (SEVERINO, 2007, p. 122)

A bibliografia € um aporte essencial para o desenvolvimento da
pesquisa, sendo um apoio antes, durante e apds a elaboragao de toda analise
conceitual da pesquisa. Sendo também imprescindivel durante a fase de
redagao do relatério final. (RICHARDSON, 1999, p. 300).

Quanto a tipologia descritiva da pesquisa Gil (2012) assevera que tal
tipologia € primordial para “a descricdo das caracteristicas de determinada
populacdo ou fendbmeno ou o estabelecimento de relagdes entre variaveis”.
Este tipo de pesquisa tem como caracteristica, também, a utilizagcdo de
técnicas padronizadas de coleta de dados.

Os pesquisadores normalmente realizam pesquisas descritivas devido

preocupacdes com a atuagao pratica. Além da identificacdo da existéncia de
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ralacbes entre variaveis, pretende, também, determinar a natureza desta
relacéo (GIL, 2012, p. 28)

Fazendo uso desta técnica € possivel estabelecer relagdo entre
variaveis no objeto do estudo analisado e proporcionar uma nova visao sobre
uma realidade ja existente.

Nesse tipo de pesquisa, os fatos s&o observados,
registrados, analisados, classificados e interpretados sem
que o pesquisador interfira neles. Isto significa que os
fendbmenos do mundo fisico e humanos sdo estudados,
mas nao manipulados pelo pesquisador. (ANDRADE,
2017, p. 112)

Além dos tipos de pesquisa, bibliografica e descritiva, que foram
apresentados para o desenvolvimento desta pesquisa, foram utilizados dois
métodos imprescindiveis para a realizacdo da mesma, os métodos
empregados foram: metodologia quantitativa e qualitativa.

Fazer uso dos métodos quantitativo e qualitativo € essencial para o bom
desenvolvimento das pesquisas, pois a partir destes métodos é possivel
descrever e explicar os fendmenos.

Segundo Richardson (1999), o método quantitativo:

Caracteriza-se pelo emprego de quantificagao tanto nas
modalidades de coleta de informagcbes quanto no
tratamento delas por meio de técnicas estatistica, desde
as mais simples como percentual, média, desvio padréao,
as mais complexas, como coeficiente de correlagao,
analise de regressao etc.

O uso do método quantitativo, para fins de pesquisa, € amplamente
utilizado, pois garante a precisao dos resultados, além de evitar distor¢des de
analise e interpretacéo. (RICHARDSON, 1999.)

Ja o uso do método qualitativo difere do método quantitativo, pois néo é
definido pela utilizagdo de estatistica, pois ndo enumera ou mede unidades ou
categorias homogéneas. (RICHARDSON, 1999.). O método qualitativo atenta
em analisar e interpretar aspectos mais significativos, relatando a
complexidade do comportamento humano. Desta forma, permite analise mais
detalhada sobre as investigagdes, habitos, atitudes, tendéncia de
comportamento, etc. (MARCONI; LAKATOS, 2007).
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6 ANALISE DOS RESULTADOS

Nesta secdo sera apresentado os resultados obtidos através da
pesquisa desenvolvida para este TCC, inicialmente sera apresentado o usuario
da BSBB/CCSA, prosseguindo com uma analise do Instagram da Biblioteca
nos ultimos 12 meses e finalizando com uma analise a importadncia do

Marketing para a Biblioteca e sua relagdo com o usuario.

6.1 Instagram da Biblioteca Setrorial Berilo Borba

A Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas da
Universidade Federal da Paraiba disponibiliza para seus usuarios informacoes
através do Facebook, Twitter e Instagran, porém para fim desta pesquisa foi
realizado uma analise apenas do Instagram como meio de comunicagao entre
os usuarios e a BSBB/CCSA, pois € a midia social de maior alcance e
interacao da BSBB.

O Instagram é uma midia social onde os usuarios podem compartilhar
fotos e videos com seus seguidores, além de conseguir, através do proprio
Instragram, compartilhar as publicagdes em outras midias sociais como o

Facebook e Twitter.

Figura 1: Instagram

Instagram

Fonte: Internet

Criado em 2010 por Kevin Systrom e Mike Krieger (brasileiro), o

Intagram logo se popularizou entre os internautas e foi um grande sucesso,
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despertando o interesse do fundador do facebook, Mark Zuckerberg, que o

comprou pelo valor de U$ 1 bilhdo, em 2012.

Foto 5: Kevin Systrom, Mike Krieger e Mark Zuckerberg

Fonte: Internet

A Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas da
Universidade Federal da Paraiba criou uma pagina no Instagram em 04 de abril

de 2018 com o intuito de fazer uso de mais uma ferramenta para a

disseminagao da informacao.

Figura 2: Instagram BSBB/CCSA

Biblioteca Berilo Borba

A Biblioteca Setorial Berilo Borba integra o Sistema
de Bibliotecas da UFPB (SIB/ UFPB) e esta
localizada no CCSA Campus .

ccsa.ufpb.br/bsccsa

idealmeida, 987nathan_carvalho, kfd.
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Fonte: Instagram da BSBB.
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O Instagram da BSBB/CCSA tinha 819 seguidores, até o final do més de
abril de 2019, limite temporal desta pesquisa. Foram analisadas 237 postagens
da BSBB/CCSA no periodo de um ano (abril de 2018 a margo de 2019) os
resultados ajudaram a entender se as agbes de Marketing. Estas analises
buscaram compreender quais publicagdes funcionam (ou n&o) para o publico
que a Biblioteca atende além de possibilitar saber em que partes da estratégia
poderia aplicar melhorias.

Os dados desta pesquisa foram analisados pelo Instagram Insights
plataforma disponibilizada dentro do aplicativo do Instagram para paginas que
tem o perfil de blog pessoal, essa ferramenta possibilita mensurar os resultados
das postagens, conhecida como as métricas das publicagdes onde é possivel
saber o alcance, engajamento, impressdes e quantas pessoas salvaram ou
enviaram a postagem.

De acordo com Instagram Insights as “Impressdes” € o numero total de
vezes que a publicagcao foi vista por alguma pessoa. Se a pessoa ver a
publicacdo mais de uma vez, também sera sempre contabilizado. Ja o
“‘Alcance” define quantas pessoas uUnicas visualizaram a publicacdo. O
“Envolvimento” € o numero de curtidas e de comentarios que a publicagcéo
recebeu. “Salvo” contabiliza o niumero de pessoas uUnicas que salvaram a sua
publicacdo. E Enviadas os numeros de envios que sua publicagdo teve para
outras pessoas. Todas essas métricas possibilitam ao proprietario da pagina
ver as agdes que estdo sendo executadas através das suas publicagdes.

Ainda é possivel filtrar por comentarios ou curtidas; estas duas opcdes
também sdo abertas para o publico em geral, que ao visualizar a publicagao,
visualiza também o numero de curtidas e comentarios que a mesma possui.

O Instagram Insights possibilita analisar os dados de um blog pessoal
em 3 areas:

o Dados dos seus seguidores;
o Dados das suas publicagdes;
o Dados do Stories.

Nesta pesquisa analisarmos os dados relacionados aos seguidores da
pagina da BSBB/CCSA e os dados das publicacbdes feitas por essa mesma

pagina. A seguir segue os graficos fornecidos pela pagina.
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6.1.1 Analise do perfil dos seguidores da BSBB

O Instagram Insights possibilita ao proprietario da pagina saber qual é o
género, faixa etaria e localizagdo geografica do seu publico. Esses dados
ajudam a criar postagens segmentadas para seu publico alvo.

A seguir iremos apresentar alguns graficos onde podemos visualizar
quais cidades encontram-se o maior numero de seguidores, a percentagem do
género e faixa etaria dos seguidores, além dos dias da semana que contam
maior movimentagao na consta do Instagram da Biblioteca.

Inicialmente podemos perceber, no Grafico 1, que a cidade de Joao
Pessoa ocupa o primeiro lugar no numero de seguidores no Instagram da
BSBB. Tal resultado ndao € surpresa tendo em vista que a Biblioteca esta
localizada na mesma cidade. No entanto, podemos destacar que as cidades do
Rio de Janeiro e Sao Paulo, da Regido Sudeste, vem logo na sequéncia
ocupando a segunda e terceira posi¢ao, respectivamente. Seguido de Sao Luiz
e Natal, regido Nordeste.

Grafico 1: Principais localiza¢des dos seguidores.

Cidades Paises

Fonte: Instagram da BSBB/CCSA.

O gréfico 2 apresenta o género dos seguidores, composto em sua
maioria pelo sexo feminino, sendo representado por 68% dos seguidores e

32% composto pelo sexo masculino.
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Grafico 2: Género dos seguidores.

32%

Fonte: Instagram da BSBB/CCSA.

A seguir, no Grafico 3, é apresentada a faixa etarias dos seguidores,
formado, em sua maioria por jovens entre 25 e 34 anos, representados por
37% do total, isso explicar por ser uma pagina voltada para alunos
universitarios. Jovens entre 18 e 24 anos representam 26% dos seguidores,
enquanto 23% tém entre 35 e 44 anos, ocupando a segunda e terceira

colocacgao na representacéo da faixa etaria, respectivamente.

Grafico 3: Faixa etaria dos seguidores.

Fonte: Instagram da BSBB/CCSA.

O Instagram Insights também possibilita que o proprietario da pagina
possa visualizar quais dias e horarios que estdo online o maior numero de seus

seguidores, como podemos observar no grafico 4 e no grafico 5 a seguir.
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Grafico 4. Numero de seguidores por dia da semana

623 618 620 617 623

Qua Qui Sex Sab  Dom

Fonte: Instagram da BSBB/CCSA.

No grafico 4, podemos verificar a quantidades de interagao realizada nas
postagens pelo dia da semana. Como podemos observar nos graficos 3 e 4 ha
uma constante nos dias da semana, o unico dia da semana que ficou abaixo de
600 interagbes foi a sexta-feira, porém conseguiu atingir a marca de 591

interacoes.

Grafico 5: Numero de seguidores por hora/dia

{ Quartas-feiras »

&h Oh 12h 15h 21h

Fonte: Instagram da BSBB/CCSA.

Quanto ao horario das 9 horas da manha até as 21 horas é o horario que
O publico se encontra mais online, sendo o horario das 21 horas o que aparece
com o maior numero de seguidores online. Saber o horario e os dias da
semana que seus seguidores mais estao online ajuda, na hora de fazer uma
postagem, podendo optar pelo horario e dia que mais tem seguidores online, o
que facilitara a visualizagao da sua postagem.
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6.1.2 Analise das publicagdes da BSBB

Nos dados das publicagdes o Instagram Insights possibilita analisar as
interagbes dos seguidores, nesta pesquisa foi realizada uma analise mensal
das publicagdes do Instagram da BSBB, desde sua primeira publicagdo em
abril de 2018 a margo de 2019. Totalizando 237 publicagdes, conforme

veremos no quadro abaixo.

Quadro 3: Interagao dos usuarios

Més Publicagées | Curtidas | Comentarios | Enviadas | Salvas | Visita Alcance
perfi

Abrili18 08 108 10 0 0 o7 453

Maio/18] 14 195 04 0 02 15 1.186
Junho/18 10 180 33 0 02 16 1.160
Julho/18 14 308 05 0 0 21 1.819
Agosto/18 29 73 337 0 14 259 5853
Setembro/18 30 715 21 0 17 54 6.566
Outubro/18 44 986 34 39 49 51 10.190
Novembro/18 31 993 27 36 32 78 8.706
Dezembro/18 19 1.507 475 13 18 107 6511

JaneiroM9 o7 299 05 10 11 33 2618
Fevereiro/19 17 875 15 9 50 65 6.938
Margo/19 14 518 12 38 22 97 5481

Fonte: Dados da Pesquisa.

Podemos verificar que inicialmente as publicacbes realizadas pela
BSBB/CCSA tiveram um alcance de 453 pessoas no Instagram, conforme os
meses passavam e 0s usuarios iam tomando conhecimento da pagina da
Biblioteca na Midia Social o aumento das interagdes foi gradativo.

No ultimo més analisado, margo de 2019, a interagdo dos usuarios com
a pagina da Biblioteca chegou a 5.481, um aumento mais que significativo.
Sendo que no més outubro de 2018 o alcance atingiu o patamar de 10.190
interacdes.

Se observarmos, outubro foi 0 més com mais publicacbes, o que justifica
esse maior alcance de publico. A postagem diaria e de bom conteudo faz com
que a pagina do Instagram tenha maior envolvimento e consiga novos
seguidores, uma vez a criagao de conteudo diariamente faz a pagina se manter

visivel a todos que a seguem.
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A Seguir veremos as trés postagens com maior numero de
envolvimento, no periodo estudado, lembrando que “Envolvimento” € o numero

de curtidas mais o de comentarios que a publicagéo recebeu.

Figura 3: Sorteio em comemoracao aos 500 seguidores

< Foto

bibliotecaccsa_ufpb
Biblioteca Setorial Prof. Berilo Borba

Ver informagoes
Fonte: instagram da BSBB.

Quando a BSBB estava perto de atingir os 500 seguidores, foi realizado
um sorteio para comemorar, onde para participar bastava esta seguindo a
pagina, curtir a postagem e marcar um amigo. Esta postagem foi feita no dia 11
de dezembro de 2018 e teve um total de 599 curtida mais comentarios. Sendo

a publicacédo de maior envolvimento no periodo estudado.

Figura 4: Sorteio em comemoracédo aos 25 anos da BSBB/CCSA

< Foto

bibliotecaccsa_ufpb
Biblioteca Setorial Prof. Berilo Borba

#25ANOSBSCCSA

Promover

®QvVv N

&I Curtido por luigi_fellipo_ e outras 72 pessoas

bibliotecaccsa_ufpb SORTEIO ENCERRADO!!

A Biblioteca Setorial do CCSA esta completando 25
anos no préximo dia 31/08/2018, e para
comemorarmos iremos sortear um kit com produtos da
Elsevier, contendo: %1 ecobag; # 1 sketchbook; #1
porta lembretes com post it e ima; # 1 chaveiro com

D Q O @

Fonte: Instagram da BSBB
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A segunda postagem com maior envolvimento no periodo estudado, foi
publicada no dia 31 de agosto de 2018, também foi de um sorteio, este em
comeragao aos 25 anos da BSBB, podemos observar que sorteios € uma boa
estratégia de marketing para divulgacao e para conseguir novos seguidores. O
numero de envolvidos nesta postagem foi de 346, um pouco menor comparado
a primeira postagem com maior envolvimento, mas isso se explica, devido ao
numero de seguidores ainda ser baixo nesta época, uma vez que havia apenas

quatro meses de criacado do Instagram da BSBB.

Figura 5: Campanha educativa para os usuarios da BSBB/CCSA

& Publicagao

bibliotecaccsa_ufpb
Biblioteca Setorial Prof. Berilo Borba

Fonte: Instagram da BSBB

Ja a terceira publicagdo com maior envolvimento, foi a de uma
campanha que a BSBB realizou nas suas redes socias, na volta as aulas deste
periodo 2018.2, no dia 20 de fevereiro de 2019. A Campanha foi realizada
durante uma semana, onde diariamente era postados dicas sobre como utilizar
da melhor forma o acervo e regrinhas basicas de convivéncia na biblioteca, ao
todo foram 9 dicas, o retorno do publico foi satisfatério o que fez esta
campanha entrar no calendario de boas-vindas aos usuarios, sempre no inicio

de cada semestre.
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6.2 A importancia do Marketing para a BSBB/CCSA

Na atualidade os usuarios da informacdo tém acesso a diversas
maneiras para se informar, se comparado com a década passada podemos
perceber o poder dos usuarios em conseguir informagao através de diversas
plataformas. A Internet tem uma contribuigdo significativa no processo de
disseminagao e acesso a informagéo.

Com o advento das Midias Sociais as Unidades de Informacéao
encontraram mais um meio de disseminagao de conteudos e servigos aos seus
usuarios, principalmente aos usuarios mais novos que sdo mais antenados na
era digital. O uso das midias Digitais na disseminacdo da Informagédo € de
fundamental importancia para que as Unidades de Informagdo nao percam
relevancia entre os usuarios que buscam informag¢des de forma mais pratica e
rapida.

A Biblioteca Setorial do Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas da
Universidade Federal da Paraiba nao ficou de fora desta realidade e faz uso de
plataformas conhecidas como o Facebook, Twitter e Instagram que foi o foco
desta pesquisa.

Como percebemos na se¢ao anterior a interagdo dos usuarios com a
pagina da Biblioteca Setorial do CCSA aumentou com o passar dos meses.
Através das publicagbes, postadas no Instagram, a Biblioteca dissemina
informacgdes que sdo essenciais para o funcionamento e o conhecimento dos
servicos que sao ofertados aos seus usuarios, novas aquisigdes, comunicados

com conteudos internos e externos, campanhas educativas e agdes culturais.
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7 CONSIDERAGOES FINAIS

A presente pesquisa teve por objetivo analisar as estratégias de
Marketing da Informagdo aplicado em Unidades de Informag&o, mais
precisamente em Bibliotecas. Compreendendo que com o avangco das
tecnologias tém contribuido para a disseminagao da Informagao e para o maior
envolvimento dos usuarios das Bibliotecas com o acervo e servigos por ela
disponibilizados.

Para atingirmos o objetivo da pesquisa desenvolvemos uma analise das
Midias Sociais, com foco no Instagram, da Biblioteca Setorial do Centro de
Ciéncias Sociais Aplicadas da Universidade Federal da Paraiba. A partir de
uma analise dos usuarios real e potencial da Biblioteca com o intuito de
compreender o publico que a mesma presta os seus servicos e disponibiliza
seu acervo.

O usuério real da BSBB/CCSA sao os estudantes dos cursos ofertados
pelo CCSA e os potenciais os demais estudantes da UFPB, os funcionarios da
Universidade e toda comunidade externa da Universidade.

No que se refere as Midias Sociais em que a BSBB/CCSA mantém
conta estdo: o Facebook, Twitter e Instagram. Este ultimo recebeu uma
atencao diferenciada tendo em vista que € a Midia Social que mantém uma
maior interacao Biblioteca Usuario.

Na sequéncia foi relatada a importancia da BSBB/CCSA possuir conta
nas principais Midias Digitais para promog¢ao da disseminacdo e acesso a
Informagado, ndo apenas entre os usuarios reais da biblioteca, mas também a
disseminacgao e acesso a Informacao dos usuarios potenciais desta Unidade de
Informacao.

Desta forma, vale destacar que as Midias Sociais atingem nao apenas
0s usuarios reais e potenciais da Biblioteca, mas contribui, também, para a
divulgacao da proépria Biblioteca ao redor do mundo.

Esperamos que esta pesquisa contribua para o entendimento e
importdncia do Marketing em Unidades de Informacdo na atualidade,
mostrando que as Midias Sociais tém uma enorme contribuicdo para a
disseminacgao e acesso Informacgao.

Fazer uso desta tematica para pesquisa deste trabalho mostrou que
existe eficacia no uso das Midias Sociais como contribui¢do na disseminagao e
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acesso a Informagdo. A pesquisa em Marketing da Informagdo pode ser
desenvolvidas em Bibliotecas, Arquivos, Museus, Centros de Documentacgao e
Centros Culturais.

Desta forma, trazemos como sugestdo de futuras pesquisas a fim de
contribuir para o desenvolvimento da tematica abordada neste TCC, Marketing
da Informacéo, indicamos a analise das Midias Sociais nas demais Unidades
de Informacdo que compdem a area da Ciéncia da Informagéo: Arquivos,
Museus, Centros de Documentacao e Centros Culturais. Tendo como foco nao
apenas o Instagram, mas, também, as midias sociais que trazem contribuigdo
para a disseminacgao da Informacao.

Por fim, as Consideracbes Finais demostram que a pesquisa
desenvolvida teve seu percurso trilhado e uma conclusao positiva quanto aos
resultados obtidos. Assim, reafirmamos a importancia da analise realizada no

contexto do Marketing da Informacao.
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