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RESUMO

O objetivo deste estudo foi analisar o avanco do marketing digital com estratégias de
personalizacdo e customizacdo em massa no setor de vestuario. A metodologia utilizada foi
descritiva quanto aos fins, bibliogréfica e documental quanto aos meios. O avango
tecnoldgico possibilitou a personalizagdo do marketing de relacionamento, que contribui
para a identificacdo do desejo do consumidor e apresentacdo do produto e definigcdo das
estratégias de customizacéo em massa, onde o produto se adequa as necessidades do cliente.
Para utilizacdo da estratégia de customizacdo de massa a empresa, objeto do estudo, utiliza
a estratégia de postergar a fabricacdo. Conclui-se que o avango do marketing digital
possibilita a utilizacdo de diversas tecnologias e algoritmos que contribuem para a
divulgacgdo do produto ao publico-alvo definido e consequentemente, facilita a implantacéo
das estratégias do marketing de relacionamento com a personalizacdo e customizagdo em

massa.

Palavras-chave: Marketing digital. Marketing de relacionamento. Personalizacdo da massa.

Customizacdo da massa.



1 INTRODUCAO

O cenério do mercado atual vem passando por revolucdes que enfatizaram a
importancia da tecnologia. Revolugdes estas que, englobam o crescimento e protagonismo
que o marketing digital carrega atualmente. Casas. (2021, p. 4) define que “As operagdes
comerciais tornaram-se geis, sendo possivel inicid-las apenas com um togue nos botdes de
um computador, celular ou tablet”. Sendo assim, compreende-se que o mercado est4 passando
por um processo de intensificagdo de seus meios, utilizando-se da tecnologia como sua
principal ferramenta de desenvolvimento.

Observa-se que a evolucéo digital influenciou as estratégias de negécio como fator
fundamental de sobrevivéncia no mercado. Destacou-se ao longo dos anos, as estratégias de

marketing digital que contribuem para a elevagdo nas vendas e fidelizagdo do consumidor.

Numa empresa é habitual planear; no Marketing Digital ndo é diferente. O que
mudou nos dltimos anos é que, devido a natureza dos negocios, a efervescéncia
das alteracdes e a velocidade com que tudo acontece, se torna mais eficiente ndo
perder demasiado tempo com planos de algo que podera nunca acontecer, pelo
menos da maneira prevista. Assim, o0 comportamento a adotar é planear, sim, mas
com rapidez, e estando sempre preparado para ajustar o que for necessario.
Marques. (2018, p. 35).

Demarca-se 0 problema de pesquisa que contempla a seguinte questdo: Qual a
contribuicdo da estratégia de personalizagdo em massa para o avango do marketing digital no
setor de vestuario?

Compreende-se que o marketing digital quando utilizado como ferramenta de gesté&o,
potencializa o crescimento empresarial. Podendo resultar no desenvolvimento da relevancia de

mercado.

Saber da existéncia de pessoas que poderdo compartilhar determinado contetido
de forma gratuita é de grande importancia para uma empresa. Assim, ela ndo
precisa investir consideravelmente em qualquer tipo de midia que busque alcangar
um ndmero de pessoas que pode ser obtido naturalmente pela quantidade de
compartilhnamentos. Casas. (2021, p. 92).

Logo, percebe-se a importancia da avaliacdo das estratégias de marketing adotadas, pois
a sua assertividade quanto a alcance de mercado depende de forma direta de seu entendimento
e dominio.

Para o desenvolvimento da pesquisa delineou-se por objetivo geral analisar o avango do
marketing digital com estratégias de personalizagdo e customizagdo em massa no setor de
vestuario.

Este estudo se justifica pela intensidade da evolucdo tecnoldgica, e necessidade de
pesquisas relevantes e estratégicas para o setor de vestudrio. Como objetivos especificos,

buscar-se-4 analisar o peso no qual o marketing digital exerce no mercado, analisar as



estratégias mais assertivas, e observar a correta aplicacdo de metodologias e conceitos do

marketing digital.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Marketing Digital

Silva et al (2020) construiram um quadro comparativo para demonstrar a evolucdo do
marketing 1.0 até o 4.0. Este ultimo tem como objetivo a interagcdo e compartilhamento de
contetdo utilizando-se da internet como principal mecanismo de incentivo a atuagdo no
mercado de rede. O Marketing 4.0 utiliza-se do meio digital para interagdo com os
consumidores. Busca-se a fidelizagdo do consumidor com transparéncia e confiabilidade.
Portanto, os autores conceituam o marketing digital como a utilizagdo eficiente e eficaz da
internet como o principal instrumento de marketing para comunicacdo, publicidade e
propaganda do produto com a utilizacdo de todas as midias on-line. Com o desenvolvimento de
algoritmos especificos é possivel a identificacdo das necessidades do consumidor e da
personalizagdo do relacionamento. Rizzo (2005) previu a necessidade e a importancia do
desenvolvimento do marketing direcionado para o cliente individual, no seu trabalho a autora
conceitua o one to one Marketing que significa relacionar-se individualmente com os clientes.
Com a evolugéo tecnoldgica, o marketing digital dissidente do marketing 4.0 proporciona essa
interagdo.

Oliveira e Saraiva (2019, p. 593) apud Silva et al (2020) afirmam que “marketing
digital € um meio de promover produtos ou marcas nas midias on-line, de forma especifica
para cada consumidor, gerando relacionamento e promovendo fidelizagdo”.

Portanto, o marketing digital contribuiu ao longo dos anos para o estreitamento das
relacBes entre o produto e consumidor. Silva et al (2020) afirmam que esta interacdo se da pela
utilizacdo do marketing digital para informar o consumidor sobre os produtos através de acoes
como: “marketing de contetido, marketing de midias sociais e ferramentas de monitoramento e
segmentacao”.

Observa-se entdo que o marketing tradicional se diferencia do marketing digital.



Yanaze. (2022, p. 15) conceitua que

Marketing pode ser entendido como o conhecimento e a definicdo de determinado
bem ou servigo e a forma como eles sdo elaborados e disponibilizados no mercado.
Marketing, portanto, pode ser definido como o planejamento adequado da relagéo
produto-mercado.

Deste modo, é possivel verificar e conceituar de forma analitica o marketing digital.
Yanaze (2022, p.15) concorda com Silva et al (2020) diante da afirmagéo de que o marketing
tradicional centraliza a captacdo de consumidores, incitando neles o interesse para a aquisi¢éo
do produto enquanto o marketing digital consolida a marca e fideliza o consumidor
possibilitando, por meio do devido estudo, uma correta aplicagdo da ferramenta de gestéo de
marketing digital.

No cenério atual, onde a tecnologia encontra-se numa posicao de evidéncia, é possivel
visualizar facilmente casos de sucessos empresariais.

Casas (2021, p. 90) menciona que

O surgimento da Internet e das midias sociais modificou a comunicagédo entre os
consumidores ao possibilitar o compartilhamento de audios, imagens, videos,
entre outras informacbes de forma instantanea. Esse novo cendrio atraiu 0s
interesses das empresas, que aumentaram significativamente seus investimentos
em midias sociais e websites considerando que estas plataformas também
possibilitaram um incremento nas relagdes humanas.

Afirma-se, portanto que a evolucdo digital influenciou de forma direta no avango das
ferramentas de comunicacdo, reduzindo a distancia entre o comunicador e o receptor da
mensagem.

As acOes estratégicas do marketing digital identificadas por Torres (2009) apud Silva
et al (2020) foram: marketing de conteddo (tornar-se conhecido e acessivel para o
consumidor), marketing de midias sociais (rede de relacionamentos e compartilhamento de
informagdes), marketing viral (divulgacdo de contetdos de forma répida), e-mail marketing
(relacionamento direto com o cliente) e pesquisa on-line (aparecer como opgéo nos sites de
busca)

O marketing digital ajuda na eficiéncia da abordagem do marketing de personalizagéo
em massa com a utilizagdo da tecnologia, dados e automagdo para criar experiéncias
personalizadas em larga escala, permitindo que as empresas atendam a um grande publico de

maneira individualizada. A proxima secédo serd dedicada a essa tematica.

2.2 Estratégia de personalizacéo e customizagdo em massa no marketing

Uma das estratégias utilizadas para implementacéo do marketing de relacionamento €



a personalizagdo em massa.

Observa-se que, em cenérios globais, onde as mudancas sdo recorrentes, e que em
grande parte resultantes de caracteristicas distintas de fatores geopoliticos e suas respectivas
reagbes mercadoldgicas e culturais, levanta-se questionamentos, quanto ao modo de se
direcionar as estratégias de marketing e suas personalizagdes. Man (2000, p. 18)

A personalizagdo em massa é uma estratégia de marketing de relacionamento que tem
como proposta a qualificacdo do relacionamento com os consumidores e conhecer suas
necessidades de forma detalhada a fim de elevar as vendas por consumidor.

Outra estratégia de aplicacdo do marketing de relacionamento é a customizagdo em
massa. Existem especificidades referentes a customizacéo em massa que utilizam principios
basicos de observagdo do mercado no qual é aplicada. Man (2000, p. 12) “Estratégias baseadas
na Mass Customization ndo podem ser aplicadas indiscriminadamente. Sua aplicabilidade varia
de acordo com algumas varidveis: tipo de industria, estagio de conscientiza¢do do consumidor,
grau de concorréncia do mercado”.

Machado e Moraes (2008) identificou algumas estratégias de customiza¢do em massa
adotadas por empresas nacionais bem como a fase na producdo do produto para implementagéo
da customizacdo em massa. Apresentou-se a fase do cumprimento da estratégia de
customizagdo em massa no processo produtivo das empresas estudadas: a fase da fabricagéo e
montagem. As estratégias adotadas pela maioria das empresas foi a postergacdo da fabricacéo
(esperavam as especificidades do consumidor para adequacdo do produto as necessidades) e
modulag&o (as empresas utilizam um conjunto de modulacéo diferenciado para adequacdo as
necessidades dos clientes).

Reyer e Tavares dos Santos (2012), estudaram a relacdo e importancia da fungéo de
marketing para a estratégia de customizagdo em massa. A funcdo de marketing que antes era de
fomentar a venda daquilo que se produzia, na estratégia de customizacdo em massa essa fungéo
se modifica para o atendimento das vontades e necessidades dos clientes. Os autores enfatizam
que, quanto mais uma empresa atuante em um setor competitivo, conseguir atender aos anseios
individuais de seus clientes, maior sera sua participagcdo no mercado.

Diante do exposto, as principais diferencas entre a estratégia de personalizacdo em
massa e customizacdo em massa € que a primeira se preocupa em oferecer o produto de acordo
com o perfil identificado do consumidor e o segundo, o consumidor deve adequar o produto as
suas necessidades e desejos. O quadro 1, a seguir, apresenta as principais diferencas entre as

duas estratégias.



Quadro 1- Principais diferencas entre Personalizacdo e customizagdo em massa.

Aspecto Personalizacdo em Massa Customizagdo em massa-
Estratégia que utiliza dados e - .
. Modelo de negdcio que permite aos
tecnologia para adaptar mensagens | _,.
- . : clientes adaptarem produtos ou
Definicdo ou experiéncias de marketing de . \ .
o servicos as suas preferéncias,
forma individual, mas em larga ~ L
dentro de opgdes predefinidas.
escala
Comunicacdo e relacionamento: | Produto ou servigo: criagdo de um
Foco entregar mensagens ou ofertas | item que atenda as necessidades
relevantes ao consumidor. ou gostos especificos do cliente
s : Oferecer maior valor ao cliente ao
Melhorar a experiéncia do cliente ermitir aue ele particioe  da
Objetivo por meio de comunicacdo e permi q P pe.
interacéo personalizada criagio do produto ou servico.
Elevar a participagdo no mercado
noticias diarias, midias sociais e Plataformas de e-commerce, lojas
Canais OUlros ' fisicas ou sistemas especificos
) para configuracdo de produtos.
. Aumentf) do envolvimento e | o cyig produtos  Gnicos e
CONVETSdo. ) relevantes.
Vantagens * MIeIhAora. a percepgdo de | o Aumentaa lealdade do cliente.
relevancia. o Diferenciacdo de marca no
. Escalave_l com o uso de mercado.
tecnologia.
¢ Necessidade de alto investimento | e Os custos de produgdo podem
em coleta e anlise de dados. ser mais elevados.
Desvantagens - L - .
e Desafios com privacidade e | e« Complexidade no gerenciamento
seguranca de informagdes. da cadeia de suprimentos.
Montadora de automoveis que
Netflix oferecendo filmes | permite a escolha de cores,
Exemplo Real . - L
baseados no perfil do usuério. acabamentos e acessorios, como
Tesla ou BMW.

Fonte: adaptado e atualizado de Man (2000, p.31) e Rizzo (2005, p.19)
Na secdo a seguir serd apresentado a metodologia adotada neste artigo cientifico.

3 METODOLOGIA

Esta pesquisa sera realizada por meio de levantamento bibliogréafico e documental, e quanto
aos fins, serd descritiva. A analise dos dados coletados a partir das fontes bibliogréaficas serd
realizada por intermédio de estudo, com os conteidos organizados e categorizados tematicamente.

O levantamento bibliogréfico realizara revisdo abrangente da literatura académica. Serdo
selecionados artigos cientificos, livros e documentos que embasem teoricamente o referencial da
pesquisa e priorizados materiais que discutam temas como marketing digital, personalizagdo em
massa e sua aplicacdo no setor de vestuério. O levantamento sera conduzido em bases de dados

reconhecidas, como o Google Académico, com o objetivo de reunir artigos cientificos relevantes.



3.1 Estudo do Setor de Vestuario

De acordo com Dino (2024) o varejo de vesturio no pais contribuiu para o produto
interno bruto com R$ 244.700.000.000,00 no ano de 2022. O e-commerce contribuiu com oito
por cento desse faturamento.

Neste artigo serdo utilizadas informacdes pulblicas de uma empresa que utiliza do

marketing digital para adotar as estratégias de personalizacéo e customizacdo em massa.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 Exemplo de personalizagdo e customizacdo em massa na industria do varejo de

vestuario

Nesta secdo serd apresentada uma empresa on-line que atua no mercado atacadista e
varejo de vestuario com um publico alvo especifico. Todos os dados sdo publicos e estdo disponiveis na
internet.

Dados da Empresa:

e Nome: Sabatini: camisetas catolicas
o Especializacdo: camisetas catolicas.
e Publico-alvo: comunidade Catolica.
e Site: https://www.camisetassabatini.com.br/camiseta-santa-luzia

e Email: www.camisetassabatini.com.br

¢ Slogan e apresentacdo: “Camisetas Sabatini: Inspiracdo e Fé em cada Estampa”.
Sua loja on-line de camisetas catdlicas de qualidade, unindo moda e devocéo.
Designs auténticos e exclusivos para expressar sua fé com estilo. Vista sua

devogdo com as Camisetas Sabatini.
Serdo apresentadas as etapas descritas para implantacdo da estratégia de personalizago
e customizacdo de massa para fidelizar um consumidor catdlico que é catequista e deseja
adquirir camisas para as crian¢as com a imagem de Santo Antdnio de Padua. A evolucédo desse
processo que se inicia com o marketing digital e se desdobra nas estratégias de personalizagéo

e customizagdo de massa s&o descritas a seguir.

12, etapa: levantamento do perfil dos consumidores. A empresa atua em diversas as

midias, como o facebook, para identificar o perfil do consumidor e oferecer seus produtos. O
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algoritmo do facebook identifica o consumidor religioso catélico e oferece por meio de
propaganda, camisetas da empresa. Através desta midia se consegue acessar o site da empresa,
onde é apresentado ao consumidor religioso os diversos produtos com diversos santos. O
consumidor em questdo é catequista cat6lico e busca uma camisa para as criangas da catequese
com o santo de sua comunidade.

A investigacdo se inicia com 0 acesso do site por meio do facebook, a fim de adquirir
uma blusa para as criangas da catequese com o0 santo da comunidade que é Santo Anténio de

Padua.

Figura 1: site da empresa Sabatini

v  ® Googled X | @ ChatGPT X | @ Novagu X | @ @)Whe X | M Caxade X | == Logar|U X | & Paginair x | CH Email-l X < Camizet: X+ - =] x

s B Pedido 2370021284 @ govibr- Acessesua. @ Pontal deServicos Du. (@ (73) Tuterial para au. » [0 Todos of favoritos

W Sabatini a 085l TN wo

Voch estd om: Home > gens > Santa Luzia

Marcas ~

Gusonalize”

suas camisetas Sabatini

O Camiset

N A\
Categorias ~ \ = [} 1 + Acampamento - Paréquia - Grupo
f - Pastoral  Romaria » Evento

ENTRE EM CONTATO #

Disponibilidade

Santa Luzia ordenarper | Langamento ~

B isponive om0 dias vteis (5

- Quem foi Santa Luzia?
egos v

A 4 Santa Luzia € conhecida como a padroeira dos olhos e da visdo. Ela é amplamente venerada por sua coragem e fé, tendo
Até RS 4999

Fonte: site https://www.camisetassabatini.com.br/camiseta-santa-luzia

228, etapa: diferenciacdo dos consumidores por demanda de seus produtos,
O site da empresa oferece a possibilidade de escolher os santos conforme o desejo do
consumidor e apresenta os diversos modelos com os santos desejados (Santo Antonio)

conforme demonstrado nas figuras 2 e 3 a seguir:

Figura 2 - Opgoes de escolha do produto conforme perfil do consumidor

v  # Googler X | @ ChatGPT X | @ Novagui X S RNWha X | M Caixade X | e= Logar|U X | € Piginaln X | (3§ Email-L X % SantoAn X+ - x
<« c = i.com.br/c: ntonio * O | @

B (9) Uma retrospecti.. () UNIDADE DECOMP... [ SISQuestdes Profess.. & Pedido # 370021284 & govbr- Acessesua.. () Portal de Servicos D... (D (73) Tutorial para au. » [ Todos os favoritos

88
ORGCAMENTO DE PEDIDOS PERSONALIZADOS | WHATSAPP =
& 45 iralida 0I5, bern-vindo(a)
W Sabatini © e dexeja procunr? a B s o

(O Santos e Imagens (g)

O santos Junines (5)

Santo Anténio Ordenarpor: | Lancamento v

Disponibilidade ~

(O Disponivel em 10 dias teis (&)

Pregos ~
-

ey
i y

O At R$4999 y

Co 7 -,

Tamanho - ~

(O Babylook EXI (&)

@ =vioxece

Babylook G (&)

——

Fonte: site https://www.camisetassabatini.com.br/camiseta-santa-luzia
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Figura 3 - Opgdes de escolha do produto conforme perfil do consumidor

v # Googles X | @ ChatGPT X | @ Novagui X | @ RWhz X | M Caxade X | * Logar| X | € Paginaln X | B Email-L. X 4 SantoAr X |+ - X

€ g (=) ini.com.br/camiseta-santo-antonio o [. I
& UNIDADE DE COMP. fe

@ Pedido#370021284 & govbr-Acessesua.. @ Portal de Servicos D.. () (73) Tutorial para au.. » [ Todos os faveri

specti ecties Profese.
ORCAMENTO DE PEDIDOS PERSONALIZADOS | WHATSAPP =

H H O aue i roctra Central de Ola, be jola)
Wsabatini  ceee—w 0 @I, @RRED WO

Camiseta Ref. 0251 - Santo Anténio Camiseta Ref. 0349 - Santo Anténio Camiseta Ref. 0250 - Santo Antonio

R$ 49,99 R$ 49,99 R$ 49,99

Fonte: site https://www.camisetassabatini.com.br/camiseta-santa-luzia

Existem blusas prontas direcionadas para catequese porém, nenhuma delas com o Santo
Antoénio.

32, etapa: criar mecanismos de interagdo com seus consumidores a fim de identificar
mudancas de seus anseios.

No site da empresa séo apresentados 0s mecanismos de interagdo: whats app, linkedin,
facebook, central de atendimento e e-mail.

42, etapa: tornar pessoal o atendimento e a utilizagdo de tecnologias que facilitam a
interacdo para buscar a personalizagdo em massa.

O potencial consumidor entrou em contato direto com o vendedor pelo whats app e
perguntou se existe a possibilidade de escrever catequese e 0 nome da comunidade na camisa
escolhida.

O vendedor respondeu o seguinte:

“O pedido minimo de 10 pecas para colocar 0 logo ou a escrita nas costas. Nao sendo
permitido fazer alteragdes na cor e na imagem da frente da camiseta, apenas colocar nas costas
a logo ou escrita se desejar. Para colocar logo ou escritas nas mangas tera acréscimo de R$1,50,
cada manga estampada e assim resultando na alteragdo do valor final de cada camiseta.

E para colocar o nome individual na camiseta tem um acréscimo de R$2,00 por

nome.”
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- “Pessoa fisica - boleto a vista, Pix ou Cartdo de Crédito em até 6 x sem juros. Pessoa
Juridica - somente para par6quias com boleto a prazo para pagamento.”

Observa-se que a empresa inicia com a estratégia de personalizacdo em massa e, em
contato com o consumidor, parte para a customizagdo em massa ao mostrar a possibilidade de
atendimento da demanda do potencial consumidor, definindo estrategicamente uma
quantidade minima a fim de garantir o controle dos custos da customizacdo em massa.
Apresenta com muita transparéncia as condigdes, 0s precos e custos dos desejos adicionais do
consumidor.

Fala do tecido para mostrar que o produto é de qualidade e ganhar a confianca do
consumidor:

“Frente: Polifiado Confort Antipilling 100% poliéster com estampa em sublimagéo
Costas e mangas: Malha PV Antipilling (67% poliéster e 33% viscose). Feita com um
tecido especial com tecnologia Polifiado Confort - anti-pilling que n&o faz bolinhas,
ndo desbota, ndo encolhe, é fresco e confortavel, garantindo durabilidade e conforto.O tecido
é composto por malhas 100% Poliéster, perfeita para garantir estampas com detalhes precisos
e de alta qualidade, o que resulta em um visual impecével.”
O consumidor escolhe 0 modelo e a empresa apresenta a arte da blusa para aprovagéo

do consumidor conforme demonstrado na figura 4.

Figura 4 - Apresentacdo da arte com o modelo escolhido

CATEQUESE

COMUNIDADE DE
SANTO ANTONIO DE PADUA

CATEQUESE

Fonte: autoria da empresa Sabatini.

A empresa encaminha aos consumidores, orienta¢cdes sobre como medir as criangas
para realizar os pedidos conforme demonstrado na figura 5. Este detalhe garante mais
transparéncia no processo evitando entrega de blusas com medidas erradas. Esta estratégia

torna o consumidor agente do processo de concretizacdo do pedido, fazendo com que ocorra
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no final do processo elevagdo da satisfagdo do cliente e fidelizacéo.

TRADICIONAL

EX1
EX2

EX4
EX5
EX6

Figura 5: Regras de medidas das criangas.

Bercario

o1
02
04
o6
o8
10
12
14

16

BABY LOOK (FEMININA)

BL PP
BLP
BLM
BLG
BL GG
BL EXG
BL EX1

44 cm
46 cm
48cm
50 cm
52 cm
54 cm
56 cm

48 cm

51cm

53cm

56 cm

59 cm

61cm

64cm
66,5 cm
69 cm

71,5 cm
74 cm

76 cm

27 cm
30 em
33cm
35cm
37em
39cm
4lem
43 cm
45cm
47 cm

46 cm
49 cm
51em
54cm
56cm
59cm
61cm

66 cm
68 cm
70 cm
72cm
74 cm
76 cm
78 cm
80 cm
82cm
84 cm
86 cm
88cm

33,5cm
40 cm
44.cm
47 cm
50 cm
53 cm
56 cm
59 cm
62 cm
65 cm

57 cm
59 cm
61em
63 cm
65cm
67 cm
69 cm

Altura

Altura

Alwra ‘

& Sabatini

Largura

Largura

Busto

Barra

Medidas s30 aproximadas, podenda haver variagdes de até 2cm.

Fonte: autoria da empresa Sabatini
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No quadro 2 a seguir sera apresentado um resumo das principais estratégias do

marketing de relacionamento adotadas pela empresa Sabatini.

Quadro 2: Resumo das estratégias de Personalizagdo e customizagdo em massa.

Etapas

Personalizacdo em Massa

Customizacao em massa-

12, etapa: levantamento do perfil
dos consumidores.

Define estrategicamente o0 seu
publico-alvo e oferece on-line suas
camisas personalizadas. Atua em
diversas midias para apresentar os
produtos ao consumidor certo.

Apresenta ao consumidor alvo
alternativas de contato pessoal
com a empresa.

23, etapa: diferenciacdo  dos
consumidores por demanda de seus
produtos,

Por meio da atuagdo em diversas
midias e algoritmos de
plataformas pode direcionar o seu
produto ao consumidor que
adequa ao perfil.

Identifica as necessidades de seu
consumidor e informa da
possibilidade de adequacdo do
produto as suas necessidades.

A empresa possui camisetas para
catequese, mas, ndo tem com o
Santo Antbnio de Padua.

32, etapa: criar mecanismos de
interacdo com seus consumidores a
fim de identificar mudancas de seus
anseios.

A empresa adota comunicacdo e
interacdo personalizada através das
midias sociais.

Identifica as necessidades do
consumidor e adequa seu produto
as necessidades do cliente.

A empresa diz que pode fazer a
camisetas de Santo Antbnio para
catequese e apresenta o modelo.

43 etapa: tornar pessoal o
atendimento e a utilizagdo de
tecnologias que facilitam a interacdo
para buscar a personalizacdo e
customizagdo em massa.

O cliente escolhe o modelo que
deseja.

O modelo €é desenhado para
aprovacdo do cliente. A empresa
apresenta orientagdes para o acerto
do pedido, transparéncia na
informacdo sobre qualidade do
produto, regras para pagamento e
entrega do produto.

Fonte: autoria propria.

5. CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo deste estudo foi analisar o0 avango do marketing digital com estratégias de

personalizacdo e customizacdo em massa no setor de vestuario. Para atingir este objetivo
utilizou-se como exemplo uma empresa on-line que se utiliza de algoritmos de grandes
plataformas para oferecer seus produtos a um publico especifico. O avango tecnoldgico
possibilitou a personalizagdo do marketing de relacionamento com a identificagdo do desejo
do consumidor e apresentacdo dos produtos culminando na utilizagdo da estratégia de
customizacdo em massa, onde o produto se adequa as necessidades do cliente. Foi
identificado que a empresa, objeto deste estudo, utiliza a estratégia de postergar a fabricacéo
ou seja, 0 seu produto s6 é fabricado depois da adequacdo as necessidades e desejos do
consumidor.

A empresa Sabatini, atua no mercado online com estratégias de marketing digital para

0 seu publico-alvo bem definido, a comunidade catdlica. Sua transparéncia para identificacéo



15

da necessidade propria de cada consumidor é utilizada como fator diferencial durante o
processo. O fornecimento de informagdes especificas e explicativas d& seguranca aos
consumidores para a concretizagdo dos pedidos.

As estratégias de personalizacdo e customizagdo em massa, adotadas pela empresa
possibilitaram o estreitamento das relacdes entre o consumidor e a empresa. O envolvimento
dos clientes na construcéo e adequagdo do produto as suas necessidades o torna participante
do processo de construcéo, alcangando, com isso, uma possivel fidelizagéo e estreitamento da
relagdo.

Conclui-se que o avanco do marketing digital possibilita a utilizacdo de diversas
tecnologias e algoritmos que contribuem para a divulgacdo do produto ao publico-alvo
definido e consequentemente, facilita a implantagdo das estratégias do marketing de
relacionamento com a personalizagéo e customizagédo em massa.

Diversas plataformas (facebook, linkedin, Instagram, whats app..) contribuem para o
estreitamento da relagdo entre a empresa e os clientes, elevando a participagdo no mercado
com a fidelizago do cliente.

Para continuidade deste estudo sugere-se a construcdo de uma tabela comparativa entre
as estratégias de marketing digital e de relacionamento de empresas de outros setores para

identificar estratégias comuns e diferenciadas.
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