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RESUMO

Atualmente, pode-se compreender que o marketing se trata de uma ferramenta
essencial para diversos empresarios e para inUmeros empreendimentos, sendo ela
responsavel pelo alcance populacional de clientes para determinada marca ou
estabelecimento. Objetivou-se abordar como a psicologia pode utilizar das
ferramentas de marketing para a construcdo da imagem publica do psicélogo. Sua
metodologia de realizacdo tratou-se de uma revisdo bibliografica. A coleta de dados
foi realizada através de pesquisas em livros, revistas académicas e eletrénicas, sites
oficiais do governo e monografias. Foram incluidos no estudo artigos cujos resultados
abordam a tematica proposta, disponiveis na integra, nos idiomas inglés, francés,
espanhol e portugués, publicados entre os anos de 2000 e 2022. A partir do que foi
exposto pode-se perceber que o estabelecimento é desenvolvimento de imagem por
parte dos profissionais de psicologia constitui-se como um grande desafio a ser
enfrentado atualmente, requerendo acdes de analise cautelosa para se estabelecer
dentro do mercado de modo a valer-se do marketing como estratégia para atrair
clientes. Para o profissional que procura se desenvolver e empreender, € importante
gue reconheca os fatores de risco para a implementacdo da sua imagem e as
consequéncias que poderao ter se ndo houver um planejamento estratégico, bem
como as formas que podem trazer éxito na aquisicado e fidelizacéo de clientes. Tais
informacBes podem ajudar-lhe na implementacdo e aplicagdo de um processo de
marketing eficaz, no qual o profissional planeja suas acfes e as atividades
direcionadas ao publico. Fomenta-se a realizacdo de maiores buscas e atualizacao
na abordagem literaria do assunto, uma vez que a atualiza¢do continua pode fornecer
subsidios para melhor tratamento profissional acerca do tema, melhor formacéo
académica dos futuros profissionais de que atuardo naquele ambito e melhor
abordagem social.

Palavras-Chave: Psicologia. Marketing. Influéncia.



ABSTRACT

Currently, it can be understood that marketing is an essential tool for many
entrepreneurs and for countless enterprises, being responsible for reaching the
population of customers for a given brand or establishment. The objective was to
address how psychology can use marketing tools to build the psychologist's public
image. Its realization methodology was a bibliographic review. Data collection was
carried out through searches in books, academic and electronic journals, official
government websites and monographs. Articles were included in the study whose
results address the proposed theme, available in full, in English, French, Spanish and
Portuguese, published between the years 2000 to 2022. Articles prior to the year 2000,
incomplete and in other languages were excluded from the study. present study. From
what has been exposed, it can be seen that the establishment and brand development
by psychology professionals constitutes a great challenge to be faced nowadays,
requiring cautious analysis actions to establish itself within the market in a way that
using marketing as a strategy to attract customers. For the professional who seeks to
develop and undertake, it is important to recognize the risk factors for implementing
the brand and the consequences that may have if there is no strategic planning, as
well as the ways that can bring success in the acquisition and loyalty of customers. .
Such information can help you in the implementation and application of an effective
marketing process, where the professional plans his actions and activities aimed at the
public. Further searches and updating of the literary approach to the subject are
encouraged, since continuous updating can provide subsidies for better professional
treatment of the subject, better academic training of future professionals who will work
in that area and a better social approach.

Keywords: Psychology. Marketing. Influence.
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1 INTRODUCAO

Nos ultimos anos, o campo da psicologia tem passado por mudancas
significativas, tanto em relagdo a forma como os servi¢cos sdo oferecidos quanto a
maneira como o0s profissionais se posicionam no mercado. Com a crescente
competicdo e a demanda por servigcos de saude mental, o marketing tem se tornado
uma ferramenta essencial para os psicélogos que desejam expandir sua presenca,
alcancar um publico maior e promover sua pratica (SCHUCHMANN; FIGUEIRA,
2021).

Embora o marketing possa ser visto por alguns como algo inadequado ou
incongruente com a natureza da psicologia, € importante reconhecer que, em um
mundo altamente conectado e competitivo, os profissionais de saide mental precisam
adotar abordagens inovadoras para se destacar e fornecer seus servigos aqueles que
necessitam (SCHUCHMANN; FIGUEIRA, 2021).

Diante disse o psicdlogo pode adotar de sua estratégia para captar clientes
seguindo padrdes éticos que fundamentam sua profissdo; contudo, a falta de
conhecimento em estratégias de marketing diante do novo consumidor tem sido a
principal dificuldade do psicologo. Por tanto, é necessario tentar entender de que
forma as mudancas ocorridas no marketing e propaganda afetam o profissional de
psicologia na sua insercdo no mercado de trabalho (SCHUCHMANN; FIGUEIRA,
2021).

Um dos principais beneficios do marketing para psicologos é a
possibilidade de alcancar um publico mais amplo. Muitas pessoas enfrentam desafios
emocionais, mentais e comportamentais, mas podem nao estar cientes de que a
psicologia pode ajuda-las. Através de estratégias de marketing adequadas, os
psicologos podem educar o publico sobre os beneficios da terapia e conscientiza-lo
sobre os diferentes problemas que podem ser abordados por meio da psicologia
clinica (SCHUCHMANN; FIGUEIRA, 2021).

Dessa forma, objetiva-se no presente estudo aborda entender como as
mudancas ocorridas no marketing e propaganda afetam o profissional de psicologia;
diagnosticar as oportunidades e ameacas do marketing para o psicélogo; analisar as
estratégias de marketing e por fim averiguar a percepcao da importancia da psicologia
sob o marketing e propaganda. Sua metodologia de realizagdo tratou-se de uma
revisao bibliografica. A coleta de dados foi realizada por meio de pesquisas em livros,

revistas académicas e eletrdnicas, sites oficiais do governo e monografias.
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2. A HISTORIA DO MARKETING E PROPAGANDA

A histéria do marketing € de extrema importancia para saber cada passo
da sua evolucéo até os dias atuais. O marketing surgiu nos Estados Unidos, onde o
capitalismo tinha sua maior for¢ca, em meados da década de 1940. Diante de todos
esses anos e com toda a sua evolucdo, foram criadas varias eras do marketing
(COBRA, 2002).

Era da producgédo: até meados de 1925, muitas empresas das economias
mais desenvolvidas da Europa Ocidental e os Estados Unidos sé&o orientagcdo da
producdo. Sem problemas com as vendas, o marketing ndo existe porque quase tudo
0 que era produzido era vendido (COBRA, 2002).

A era da venda: Entre 1925 e o inicio dos anos de 1950, muitas outras
técnicas de producdo j4 estavam dominadas, e, na maioria dos paises mais
desenvolvidos, a maior preocupacdo era com o0 escoamento dos excedentes de
producdo. Diante isso é necessario que a empresa tenha orientacdo necessaria para
vendas (COBRA, 2002).

A era do marketing: Essa Era passou a ser desenvolvida apés a Segunda
Guerra Mundial, nos Estados Unidos. Com a volta dos soldados da Segunda Guerra,
traz um fator animador do mercado, pois nasceram muitas criancas e entdo houve
crescimento na venda de fraldas, alimentos infantis, medicamentos, roupas,
brinquedos, etc. (COBRA, 2002).

A era do marketing digital: E por dltimo vem a era atual, onde a Internet e o
comeércio eletrdnico, o marketing com toda a tecnologia acompanhou o avanco e estao
mudando os habitos de comunicacdo e consumo dos clientes, pois na atualidade eles
consomem praticamente tudo diante do seu computador ou smartphone, desde
produtos pessoais e vai até passagens, hospedagens, etc. (COBRA, 2002).

Santos e Pereira concordam que o marketing teve sua existéncia
reconhecida a partir de 1900, sendo originado apds a invengdo a impressao que
ocorreu no seculo XV e foi inventada por Gutenberg na Alemanha. Diante isso, é
necessario aprofundar-se no assunto desde o seu fundamento e desenvolvimento. O
marketing buscou também trabalhar de uma forma mais especifica, trazendo em
certos momentos datas e nomes marcantes de seu desenvolvimento (SANTOS et al.,
2009).



11

Diante ao seu desenvolvimento 0s comerciantes antigamente ndo soO
compravam e vendiam coisas, mas sempre construiam relacionamentos de longo
prazo, para fidelizar o cliente, isso agora é conhecido como Brand Equity. Diante disso,
sem a fidelizag&@o de cliente a industria ndo pode sobreviver se eles ndo souberem
como manter seus clientes satisfeitos enquanto ganham dinheiro para si (SANTOS et
al., 2009).

No século XVI passou a ser desenvolvida a economia no mercado do
marketing, consequentemente causada pelo comportamento de consumir nas
industrias. Ja na segunda metade do XVIII teve o marco da revolucao industrial, nesse
sentido esse marco foi muito importante para o desenvolvimento do comércio e
também marcou modificacdes nesse setor comercial e agricola (SANTOS et al.,
2009).

Diante esse ponto, o ato de compreender o Marketing e suas evolucdes &
fundamental, pois 0 conhecimento dessa pratica e de suas devidas ferramentas tem
um grande auxilio nas empresas, fazendo com que busquem entenderem os desejos
e necessidades dessas pessoas e direcionar suas ofertas de maneira adequada e
alavancar suas vendas (PEREIRA, 2020).

Durante toda a evolucdo do marketing, em um momento ele foi definido
como “o0 modelo social e gerencial para que os individuos e grupos obtivessem o que
precisavam e desejavam, por tanto, foi criando e trocando produtos. O marketing
também tem em vista atender os diferentes desejos e necessidades dos clientes por
meio de acBes de marketing, e seu maior desafio € atingir os consumidores
(PEREIRA, 2020).

Sendo assim, de acordo com esse tema, entende-se que o Marketing atua
com um conjunto de ferramentas para que todas as organizacfes possam descobrir
e entender os desejos de determinado grupo de consumidores, e oferecam as
solugbes reais e projetadas especialmente para os desejos e necessidades
especificos desses consumidores (PEREIRA, 2020).

O Marketing tem como base um conjunto de instrucbes e processos para
criar, comunicar, distribuir e efetuar a troca de ofertas para servigos ou produtos e
apresentar valor para consumidores, diante dessa maneira alavancar seus ganhos de
clientes, parceiros e a sociedade na totalidade para obter fins lucrativos (PEREIRA,
2020).
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2.1 Uma perspectiva cronoldgica da histéria do marketing

Com as diversas mudancas ocorridas na economia e no modo de
producédo, na sociedade e na tecnologia, o marketing também mudou nos ultimos anos

tem crescido bastante diante da evolucéo da tecnologia. Os mais conceituais séo:

2.1.1 Periodo da descoberta

No inicio do século XX, o marketing e propaganda foram ganhando forcas
na parte de vendas, diante disso foi criando conteudos e foi-se fazendo grandes
descobertas acerca dessa pratica. Os primeiros professores de marketing buscavam
fatos sobre diversas formas de marketing para a distribuicdo do comércio (SANTOS
et al., 2009).

Portanto, surgiu de um pensamento que seria voltado entre fatos marcantes
que teriam ocorrido na primeira década do século XX, o marketing se desenvolveu
durante todo o século visando sua integracdo no mercado e fazer com que a pratica
do marketing visse ser consolidada. (SANTOS et al., 2009).

2.1.2 Periodo de desenvolvimento

O campo especializado do marketing continua a evoluir, hipéteses séo
testadas e quantificadas e novas formas de explicar o marketing sdo postuladas. Os
primeiros supermercados surgiram nos Estados Unidos na década de 1930,
construidos em armazéns e garagens abandonados da época da Depressédo. O
primeiro supermercado foi inaugurado em 1930 (SANTOS et al., 2009).

Na época acabaram surgindo estudos que tinham o pensamento focado no
marketing, no entanto, escolas foram escola regional e escola funcionalista. O
marketing foi desenvolvido de forma que langassem os produtos no mercado, iSso hao
apenas para quem vendia, mas também para quem comprava. O comportamento de
consumir foi muito mais despertado com toda essa evolugédo (SANTOS et al., 2009).
2.1.3 Periodo da integracao

Esse periodo ocorreu durante o processo de integracdo do marketing ao
processo de vendas da empresa, a fim de criar consisténcia em todo o departamento
comercial, que contava com equipes trabalhando juntas para apoiar o mesmo objetivo.

Mesmo em meados desta década, muitas empresas nos paises

desenvolvidos da Europa Ocidental e nos Estados Unidos eram orientadas para a
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producdo. O foco em vendas e marketing ainda ndo existiam, principalmente porque
quase tudo é vendido (SANTOS et al., 2009).

Durante o periodo de integracdo, os principios de marketing sdo eles:
produto; preco; Praca e Promogdao, sao formulados e, diante desse acontecimento,
teve pela primeira vez, fatos que ficaram marcados na histéria, e também o
pensamento é integrado (SANTOS et al., 2009).

a) Produto: € o que o mix de marketing determina como o principal pilar, pois o
produto tem a misséo de trazer satisfacéo ao cliente, pois o produto deve haver
gualidade; designer; marca, etc.

b) Preco: o preco € um diferencial, pois diante isso cria-se uma reputacédo diante
do produto, isso tem grande relevancia no fator psicolégico, influenciando o
comportamento de consumo do comprador.

c) Praca: A praca também é conhecida como ponto de distribuicdo. Os pontos de
distribuicdo estdo diretamente ligados ao acesso, consideracdes envolvendo
barreiras espaciais, temporais e perceptivas, lancar as bases para a praticidade
dos produtos e servicos de informacéao.

d) Promocdao: A propaganda também é a parte mais conhecida. Marketing. Ha
confusdo entre muitos leigos sobre 0s conceitos de promocao e avango o
préprio marketing, muitas pessoas pensam que a promocdo é o préprio
marketing. Mesmo nas bibliotecas, muitas pessoas ainda pensam que O
marketing envolve apenas suas pastas sdo especificadas e distribuidas.

Ao longo dos anos e com 0s conhecimentos obtidos acerca de como as
empresas devem se portar para ndo se prejudicarem, entdo surgiu o branding que é
um processo no qual a empresa deve realizar para ndo prejudicar seu nome e
imagem. Diante a esse processo as empresas passaram a ser mais bem vistas pela
sociedade (RICHERS, 2017).

As mais recentes modificacées do marketing surgiram em consequéncia ao
movimento consumeristas, houve um reconhecimento que o conceito de marketing
poderia ser aplicado e utilizado em areas que nao seria totalmente restrita como nas
empresas privadas e sob essas influéncias resolveu ampliar-se para abranger mais
areas (RICHERS, 2017)

Diante disso, o termo “telemarketing” passou a ter utilidade no final da
década de 1970 e, a partir de entéo, é atrelado a um dos métodos de marketing mais

problematicos — envolvendo os quesitos de resultados e de recepcdo publica —
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senso uma das metodologias atuais de telemarketing que recorre a chamadas
automatizadas e mensagens gravadas para ofertar produtos e servicos (RICHERS,
2017).

Apesar da sua juventude, o marketing teve diversas etapas e processos, e
deu lugar a mais ampla interpretacéo voltada a dois aspectos que eram denominados
primordiais que seriam a responsabilidade das fun¢des administrativas e a abordagem
sistematica das empresas na busca por consumidores (RICHERS, 2017).

Através da globalizagdo, o uso da Internet como meio de compras,
comunicacdo e comunicacdo, uma pesquisa pode encontrar muitas ferramentas
virtuais. Com a economia global, diversas empresas buscam divulgar novas
informagdes para maximizar suas vendas (DE OLIVEIRA et al., 2020).

Atualmente o marketing vem sendo cada vez mais utilizados para a
captacao de clientes, as redes sociais passaram a ser usadas como canais de vendas,
fazendo assim o marketing digital, fidelizando cada vez mais clientes por todo o
mundo, sendo assim, essa era digital na qual vivemos esta voltada ao digital sendo
um avanc¢o muito grande nas ferramentas de captacéo e fidelizacao de cliente (DE
OLIVEIRA et al., 2020).

Na questdo do psicologo recém-formado, 0 seu servico precisa ser
conhecido. O psicologo pode fazer o uso das redes sociais com respaldo do cédigo
de ética profissional, abrangendo sua marca e seu servico de maneira mais eficaz,
trazendo um publico global a seu servico ou produto. (DE OLIVEIRA et al., 2020).

No inicio do século XXI, varios eventos histéricos ocorreram, uma nova
situacdo social se apresenta para a humanidade que trouxe mais um avanco para a
tecnologia da Informacéo, remodelar as bases materiais da sociedade e nos guiar
para novos padrdes sociais, politica e economia (DE OLIVEIRA ROSA, 2017).

O marketing na contemporaneidade tem uma grande relevancia muito
grande na vida do consumidor, despertando no mesmo 0 comportamento de
consumir. Atualmente o consumidor tem sido muito mais influenciado por diversas
guestdes e aspectos da globalizagcdo mundial, tal acontecimento ocorre pelo avanco
das estratégias de marketing e sua ampliagdo no mercado (DE OLIVEIRA ROSA,
2017).
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3 AMEACAS E OPORTUNIDADES DO MARKETING PARA O PSICOLOGO

O marketing pode ser favoravel para o psicologo, no entanto, este
profissional também corre riscos na construcdo da sua imagem pessoal boa e
profissional é inerente a dois conceitos-chave: dualidade e confianca. A dualidade
refere-se a presenca ou auséncia de uma boa imagem de uma pessoa, construida por
processos que ndo podem ser impostos, adquirida como resultado de interacdes
cumulativas. Incluindo comportamentos, habitos, atitudes, ética, conhecimentos,
competéncias e habilidades (ALBUQUERQUE; COSTA, 2020).

As identidades sociais muitas vezes influenciam as imagens profissionais
percebidas a medida que as pessoas categorizam, estereotipam e interpretam os
comportamentos esperados desses grupos de identidade social. Estereotipos
favoraveis de competéncia e carater profissional podem afetar positivamente a
imagem de uma pessoa ou contradizer estereétipos inuteis (ALBUQUERQUE;
COSTA, 2020).

O psicologo recém-formado para construir sua imagem deve se atentar as
ameacas e circunstancias na qual sao consideradas a cria¢cdo da imagem profissional,
a imagem é construida em trés momentos distintos que sao: primeira impressao;
imagem inicial e a manutengéo da imagem (CAMARGO, 2014).

As primeiras impressdes sdo formadas em menos de 3 segundos e durante
esses segundos os principais fatores que influenciam a formacdo da imagem sao:
aumento de 25% na visibilidade da primeira impresséo (conjunto de imagens); tom de
18%; adequacéo das palavras usadas, sexo — 14%; corpo de 10% linguagem. Os
interlocutores sao influenciados principalmente pela aparéncia e vestimenta. Assim,
guando se trata de aparéncia, as expressdes faciais, juntamente com o0s sinais
tradicionais de higiene pessoal, sdo as que mais chamam a atencdo (CAMARGO,
2014).

A imagem inicial é formada pelo primeiro contato. Assumindo uma primeira
impressao positiva, a principal tarefa do individuo durante a primeira entrevista é
deixar uma imagem inicial positiva ao final, mas sem comprometer o relacionamento
profissional. Comportamento, habitos, postura, moral, conhecimentos, competéncias
e habilidades sdo bem enfatizados agora. Vocé precisa acerta-los para ganhar a

confianga e a credibilidade de que seus clientes precisam. No entanto, existem
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algumas técnicas que podem ajudar a cultivar uma imagem inicial positiva
(CAMARGO, 2014).

Estes séo entendidos como um conjunto de conhecimentos, habilidades e
atitudes desenvolvidos em harmonia para produzir um resultado desejado. No final
das contas, o objetivo basico de construir uma imagem original ndo € apenas “ser”,
mas “parecer” capaz (CAMARGO, 2014).

Por fim a Manutencdo da imagem que enfatiza que a imagem pessoal faz
parte do marketing pessoal, assim como clareza, honestidade, posicionamento,
engajamento, relacionamento, conhecimento, imagem, autoestima e motivacdo. A
melhoria da sua imagem deve ser continua; por isso, é baseada em pequenas
conquistas e melhorias, ndo apenas nas grandes (CAMARGO, 2014).

Diante disso, incluindo o marketing em relagdo a imagem profissional, uma
ameaca comum € a banalizacdo da pratica psicolégica, que muitas vezes € tratada
como uma moda ou tendéncia, sem a devida importancia e seriedade que possui.
Essa banalizacdo pode levar ao consumo exagerado de tratamentos psicoldgicos,
sem a orientacao profissional adequada, o que pode acarretar prejuizos emocionais e
psicolégicos aos pacientes (CAMARGO, 2014).

Para o psicologo, é importante que haja uma conscientizacdo e promoc¢ao
dos cuidados necessarios para a pratica ser devidamente regulamentada e
reconhecida como uma area séria e de extrema importancia para a saude e bem-estar
da populacgéo, e também para o seu profissionalismo diante de todas as diretrizes do
codigo de ética (CAMARGO, 2014).

3.1 Tipos de marketing

As oportunidades do marketing séo tantas, como os tipos de marketing
criados ao longo dos anos. Portanto, hoje faz parte de qualquer estratégia de
marketing bem-sucedida. E, desde a década de 1990, as inovac¢des ndo param de
surgir e sempre foram incorporadas ao marketing. Atualmente, o marketing é dividido

em varios ramos, que serao discutidos a seguir.

3.2 Marketing social
O marketing social vem sendo uma estratégia cuja funcao principal tem sido
conectar-se a uma empresa que tenham valores sociais e também promover coisas

mais importantes para a empresa e para os clientes. Como pode ser algo especifico,
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€ conhecido como uma acéo focada, com impacto de curto ou médio prazo (KOTLER
et al., 2019).

Para ser eficaz e fazer mudancas reais, 0 marketing social deve ser
discutido e implementado em profundidade pelas empresas. As etapas bésicas de um
planejamento eficaz envolvem alguns aspectos importantes que serdo tratados a
seguir (KOTLER et al., 2019).

O primeiro passo é realizar um levantamento do ambiente nas quais a
empresa atua. Antes de iniciar qualquer transformacéo, € preciso entender o contexto
social em que a empresa esta inserida e quais oportunidades de trabalho estdo
disponiveis. E importante entender todo o ramo de atuacdo da empresa, bem como
as necessidades mais comuns e especificas da comunidade do entorno (KOTLER et
al., 2019).

O segundo passo € realizar a avaliacdo do mercado e a avaliacdo do
desempenho da concorréncia. As perguntas devem ser feitas nesta fase sobre as
necessidades, o0s principais consumidores dos servicos concorrentes, suas
operacOes, segmentos de mercado e 0s principais objetivos da concorréncia
(KOTLER et al., 2019).

O terceiro passo € entender o comportamento e os valores do publico-alvo.
Se um dos principais objetivos do marketing social é reconstruir relacionamentos com
0s consumidores ou aumentar a audiéncia de um produto, ou servico, entao também
precisa ser um objetivo de pesquisa. Compreender suas tendéncias comportamentais,
suposicées subjacentes e as bandeiras que vocé defende sdo componentes
relevantes deste plano (KOTLER et al., 2019).

3.3 Marketing tradicional

O marketing tradicional é a pratica de usar a midia tradicional para transmitir
informacdes e promover um produto ou servico, incluindo radio, televisdo e
publicidade impressa. Por isso, diz que sua abordagem é direta, ou seja, entregar a
mensagem da solucdo ao cliente enquanto ele assiste TV, ouve radio ou [é um
impresso. Por exigir a producdo de elementos promocionais e custos de exposi¢cao na
midia, o investimento em publicidade através do marketing tradicional sempre foi alto
(TOLEDO; MADEIRA; GARBER, 2016).

No marketing tradicional, a mensagem € entregue interrompendo o show,

a leitura ou o percurso, esperando despertar o interesse do cliente, mesmo que ele
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nao esteja procurando uma solucao. Nesse tipo de marketing, a analise dos resultados
ocorre apOs a veiculacdo do anuncio, exigindo uma pesquisa poés-compra do
consumidor (TOLEDO; MADEIRA; GARBER, 2016).

Por tanto, para alcancgar o publico-alvo de seu empreendimento em uma
acao de marketing tradicional, € necessario contar com o nivel adequado de canais
de comunicacéo, e com base nas informacfes do meio comunicativo. Nesse sentido,
estimasse levar sua mensagem a ser transmitida para individuos que nao fazem parte
do seu publico-alvo, apenas para garantir que sua mensagem chegue a uma parcela
de clientes em potencial, acarretando assim uma maior assertividade na escolha de
guem ira ver sua mensagem (NODAR, 2019).

No marketing tradicional, a confeccdo de anuncios € muito lenta, por
depender de diversos aspectos para garantir sua transmissdo. Os anuiincios impressos
devem ser preparados com a maior antecedéncia possivel, assim como o VT e 0s
spots devem ter autorizac&o nas TVs e emissoras. Os custos de transmissao também
séo elevados no marketing tradicional, muitas vezes valiosos para desencorajar as
empresas de investir (NODAR, 2019).

3.4 Marketing digital

Diante a todos os tipos de marketing, o digital € o que mais cresce non
mercado de trabalho. Diante de um mundo as quais os meios de informagdes crescem
diariamente, a apresentacdo e adocdo do marketing no ambito digital, sem davidas
esté ligado ao sucesso de um empreendimento. Esse marketing visa se especializar
no digital, pois esse modo tem aumentado significantemente nos meios de informacéao
(ACERO et al., 2017).

O marketing digital surgiu a partir a de grandes empresas se adentrarem
no mercado digital. Com o0s ajustes necessarios para que essas estratégias
funcionassem na internet, o marketing digital emergiu, ainda que menos estruturado
gue o tradicional, mas deu passos para atingir 0 conceito que existe na atualidade, se
apropriando da necessidade de transformar navegadores de internet em eventuais
consumidores (ACERO et al., 2017).

Diferente do marketing tradicional onde é pautado a divulgagéo e promogéao
da empresa, o digital vem transformando essas técnicas para o publico da Internet,
saindo em vantagem, 0os numeros, indicadores e resultados sdo mais facilmente

rastreaveis, garantindo assim um sucesso mais facil dessa estratégia. E também com
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profissionalismo que todas essas técnicas utilizadas tém um sucesso maior nas
empresas (MARQUES, 2018).

Inicialmente para comecgar no marketing digital tem que tem um certo
conhecimento, isso ndo apenas no comec¢o, mas em todo o tempo, pois tendo em
vista que assim como na internet o marketing digital esta em constante mudanca e
requer que os profissionais estejam atentos a todas as mudancas. Para tanto, a
realizacdo de cursos sobre o tema pode ser uma boa alternativa para agregar no
conhecimento das pessoas (MARQUES, 2018).

3.5 Marketing de contetdo

O marketing de contetdo é uma abordagem voltada para atingir os
possiveis clientes por meio da criacdo de contelddo que € essencial e importante
para o publico na qual deseja atingir, esses conteudos incluindo artigos, e-books,
videos e postagens em midias sociais. O marketing de conteddo difere de outras
estratégias porque ndo promove diretamente um produto, empresa ou Servico.
Nesses servigos sao apresentados aos potenciais clientes as solugdes para seus
problemas (PULIZZI, 2016).

Diante disso, 0 que muitas vezes acaba atraindo ainda mais o interesse de
pessoas nao familiarizadas com conceitos ou estratégias de marketing de conteudo,
isso tem a ver com a existéncia de principios basicos simples. Por tanto, a estratégia
basica de marketing de conteddo é bastante simples e, quando usada corretamente,
pode ser bem-sucedida (PULIZZI, 2016).

Atualmente a importancia do marketing de contetdo se tornou indiscutivel.
No entanto, aparece com destaque nas estratégias de marketing digitais usadas no
dia a dia, seja aumentando o trafego pessoal para um site ou gerando vendas. Um
dos principais objetivos do marketing digital € posicionar uma marca como referéncia
em seu segmento, e o marketing de conteddo é essencial para isso (GARRITANO,
2017).

Os beneficios do marketing de conteddo sdo muitos, mas para cobrir 0s
principais beneficios, citamos a capacidade de aumentar as visitas ao site, reduzir o
custo de captacdo de leads e clientes, dar alta visibilidade & sua marca nos
mecanismos de busca, desenvolver conteudo para midias sociais, estabelecer a
empresa como referéncia em seu setor, melhorando a reputacédo da oferta de produtos

e servigcos e 0s menores custos de implantagéo e gestdo (GARRITANO, 2017).
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O marketing de contetdo pode ser usado em muitas partes diferentes do
marketing digital, como marketing de conteddo que produz artigos que fornecem
respostas e solugdes para clientes em potencial, midia social, canais de publicidade
e aplicativos de video que levam a negocios e exposicdo. Produtos e e-books
(GARRITANO, 2017).

3.6 Marketing viral

O marketing viral é de fato uma maneira inteligente e estratégica de
transmitir sua mensagem, mas nao é tdo simples e facil quanto outros métodos de
marketing. Vocé precisa considerar uma ampla gama de recursos e fatores que
trabalham juntos para melhorar sua acessibilidade. Este tipo de marketing inclui a
forma como a informacao € transmitida de forma rapida e totalmente orgénica, ou seja,
espontanea pelos individuos. A informacdo se espalha da mesma forma que um
“virus” se espalha, mas, neste caso, ndo ha nada de ruim para compartilhar
(HURTADO et al., 2020).

O marketing viral acontece com mais facilidade na internet, ou seja, a
transmissdo de qualquer conteddo acontece mais rapidamente pelas redes sociais.
Isso ndo significa que outras formas de disseminar informac¢des ndo funcionardo. A

boca também é muito eficaz nesse sentido (MELLET, 2009).

3.7 Marketing de relacionamento

O marketing de relacionamento pode ser entendido como uma série de
estratégias para construir e promover uma marca, gerar leads, fidelizar e estabelecer
credibilidade no mercado. Seu principal objetivo € ajudar as empresas a conquistar e
reter clientes e transforma-los em defensores e promotores da marca. Essa estratégia
nao se trata apenas de acfes para atrair mais pessoas: trata-se de branding, retencao
de clientes e credibilidade no mercado (ROCHA; LUCE, 2006).

Esse tipo de marketing vai além de simplesmente aumentar as vendas.
Portanto, ndo se trata apenas de conquistar clientes, mas de conquistar novos
admiradores da marca. No entanto, € preciso trabalhar em conjunto: para alcancar
esse resultado, vocé deve oferecer um produto exclusivo que seus clientes nao
encontrem em nenhum outro lugar (MCKENNA 2005).

Ajuda a criar uma conexdo constante com todos. Isso pode ser

estabelecido de varias maneiras, mas se aplica até mesmo para individuos que
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consomem um produto ou servi¢o basico, atualizando sua busca para uma op¢ao mais
avancada dentro de sua solucéo. Conforme descrito nesta nota, esta € uma estratégia
de resultados de médio a longo prazo (MCKENNA 2005).

Além de gerar novas receitas, o marketing de relacionamento aproxima 0s
clientes da empresa. Este facto beneficia os clientes, que obtém uma resposta mais
rapida e personalizada, e as empresas recebem feedback e tém a oportunidade de
melhorar os seus servicos através da resposta do publico. Ao investir em uma
campanha de marketing de relacionamento, o publico pode se aproximar da empresa
e entender o que ela faz e as solucbes que ela oferece. Com isso, suas chances de
perceber o valor da solucdo e efetivar a compra tornam-se maiores (CLARO et al.,
2006).

Fazer com que os clientes priorizem seus negdcios quando eles compram
deve ser um objetivo central de toda equipe de marketing. Mas investir no programa
traz varios outros beneficios. A primeira € manter um relacionamento com o0s
consumidores, mesmo aqueles que ja compraram, o que € muito econémico (DEMO,
2015).

Custa menos manter um relacionamento com um cliente existente do que
adquirir um novo. Este pode ser o elemento que falta na decisdo de compra de cada
cliente que pode levar ndo apenas a mais compras do mesmo cliente, mas também a
novas referéncias que serdo consideradas por esse cliente ou por outros que iram
chegar (DEMO, 2015).
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4 A PERCEPCAO DA IMPORTANCIA DA PSICOLOGIA SOB O MARKETING E
PROPAGANDA

A psicologia tem sido usada como ferramenta de marketing desde o inicio
século XX e expandido no pds-guerra, é aqui que 0s psicélogos comecaram pesquisas
mais conclusivas sobre o comportamento do consumidor. Assim, ap0s a Segunda
Guerra Mundial a disciplina foi introduzida no marketing para analisar e entender o
comportamento do consumidor e identificar as principais caracteristicas, fatores como
antropologia, sociologia e psicologia motivam seu comportamento de compra
(SANTANNA, 2018).

Nesse sentido, a psicologia tende a se apresentar para o Marketing e
publicidade, onde os principios psicolégicos sdo usados para fins instrucionais, na
melhor das hipoteses, a producédo comercial s6 pode atender a algumas necessidades
humanas. Incluir, hoje, os verdadeiros empreendedores estdo tentando satisfazer
algumas necessidades inconsciente dos clientes enquanto produzem bens que
podem atrair a atencdo dos consumidores e torna-los satisfatorios, se produzidos
(SANTANNA, 2018).

Essa aplicacdo baseada em principios da psicologia ao marketing €&
entendida como uma verdadeira revolugcdo no marketing empresarial. Sua marca
registrada € uma mudanca repentina estratégia de mercado, agora voltada para a
satisfacdo de determinadas necessidades ou desejos do consumidor, ou, mais
completamente, fornecé-lo. Relacdo (SANTANNA, 2018).

A relacdo entre psicologia e marketing tera como foco a andlise do
comportamento do consumidor, onde as duas principais teorias psicolégicas para a
compreensao podem ser identificadas comportamento do consumidor. Sua influéncia
também é de longo alcance Marketing, a saber: teoria comportamental e teoria
psicanalitica (SANTANNA, 2018).

Diante disso, as teorias comportamentais se concentram em motivar
estimulos ambientais, as acdes e reacdes de um individuo em relacdo a uma situacao
particular. A teoria sustenta que a psique humana consiste em um mecanismo que
“aprende” quando os estimulos sao transmitidos e os associa a recompensas €

puni¢cdes. Busca, portanto, encontrar, conforme a situacdo, 0s estimulos que
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produzem determinada resposta, levando a pessoa a responder da forma desejada
(SANTANNA, 2018).

A teoria de Freud é fundamental para estudar o comportamento consumista
e as estratégias de marketing na direcdo certa, pois entender o que motiva o
inconsciente dos consumidores identifica as necessidades e desejos dos clientes para
poderem ser estimulados de forma mais eficaz. A psicanalise € utilizada no estudo da
motivacdo em marketing, onde, através pesquisando o mercado indiretamente e
usando técnicas projetivas (ndo-verbais) e entrevistas, tenta verificar quais aspectos
psicolégicos subconscientes estdo associados a consumismo do publico-alvo
(SANTANNA, 2018).

Diante disso, é aqui que surge o problema de saber o qudo importante é a
psicologia no contexto do marketing e como cada aspecto impacta os consumidores;
saber usar a cor ou cores certas; em 0 momento certo; no lugar certo; para o produto
certo, pode fazer uma grande diferenca. Investigar a psicologia no marketing permitira
que os profissionais conhegcam a importancia que cada passo pode ter (DOS
SANTQOS, 2009).

A psicologia desempenha um papel fundamental no campo do marketing,
pois ajuda a compreender e influenciar o comportamento do consumidor. Ao entender
0S processos mentais e emocionais das pessoas, 0s profissionais de marketing
podem criar estratégias eficazes para alcancar seu publico-alvo de maneira mais
impactante. A psicologia do consumidor permite identificar os desejos, necessidades
e motivacdes dos individuos, possibilitando a criacdo de mensagens e campanhas
publicitarias mais persuasivas (DOS SANTOS, 2009).

Além disso, a psicologia também é essencial na criacdo de experiéncias de
compra positivas e memoraveis. Ao analisar os fatores psicolégicos que influenciam
0 comportamento de compra, os profissionais de marketing podem projetar
embalagens atraentes, estabelecer pregos estratégicos e criar layouts de lojas que
maximizem a satisfacdo do cliente. Compreender como as cores, a disposi¢cao dos
produtos e até mesmo a musica ambiente podem afetar as decisbes de compra
permite que as empresas criem ambientes propicios para o consumo (DOS SANTOS,
2009).
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A psicologia contribui para a construcédo de relacionamentos duradouros
entre as marcas e os consumidores, criando uma experiéncia de marca positiva e
construindo uma base de clientes fiéis. A compreensdo dos processos cognitivos e
emocionais dos consumidores permite que as empresas sejam mais eficazes na
comunicacao, no atendimento ao cliente e na personalizacdo de suas estratégias de
marketing (DOS SANTOS, 2009).

A psicologia € uma disciplina dedicada ao estudo da mente humana e,
consequentemente, do comportamento humano. Por isso, ndo é dificil entender a
importancia da psicologia em atividades de marketing, ja que as empresas precisam
entender o perfil dos seus clientes para oferecer produtos e servigos que atendam as
suas necessidades e desejos. E ai que entra a psicologia, que pode ajudar a entender
as motivacdes e expectativas dos consumidores para tracar estratégias de marketing
mais eficientes (DE SANTA ROSA, 2003).

As empresas precisam entender as emocoes e percepcdes dos clientes
para oferecer produtos que estejam em sintonia com as suas necessidades e desejos.
Nesse sentido, a psicologia € fundamental para identificar o perfil dos consumidores
e segmenta-los de forma mais precisa. A partir da andlise de dados obtidos por meio
de pesquisas e estudos de mercado, € possivel desenvolver campanhas publicitarias
mais eficazes e personalizadas (DE SANTA ROSA, 2003).

Outro aspecto importante da psicologia no marketing é a capacidade de
identificar tendéncias e mudancas nas transformacdes constantes do mercado, as
tendéncias de consumo também mudam rapidamente. A psicologia pode ajudar a
identificar essas tendéncias e o que as motiva, permitindo que as empresas ajustem
rapidamente suas estratégias para continuar a atender as demandas dos
consumidores. Ao adotar uma abordagem psicologica em suas praticas de marketing,
as empresas podem ganhar uma vantagem competitiva, compreendendo melhor o
gue os seus clientes precisam e desejam (DE SANTA ROSA, 2003).

Por fim, a psicologia também pode ajudar na fidelizag&do dos clientes. Ao se
entender os comportamentos e preferéncias do consumidor, é possivel criar
estratégias que reforcem a relagdo entre marca e cliente, gerando mais satisfagéo e
lealdade. Além disso, a psicologia também pode ajudar a identificar falhas e
problemas na experiéncia do consumidor com a marca, permitindo melhorias (DE
SANTA ROSA, 2003).
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4.1 Métodos psicologicos utilizados pelo marketing para estimular o consumo

O marketing utiliza de varios aspectos psicologicos para atingir o publico-
alvo. Exemplo disso € a Percepcéao, 0os quais sdo um processo de tentar estimular os
individuos de diferentes maneiras sinta, permitindo que ele veja o mundo ao seu redor.
Entéo, cinco a sensacao produz uma determinada sensacao em um individuo, o que
seria uma resposta fisiologica (SANTANNA, 2018).

Os estimulos que afetam a percep¢do humana podem ser divididos em dois
tipos grandes grupos: estranhos ao individuo; e intrinsecos ao individuo, como
expectativas, motivacdo e aprendizagem com base na experiéncia passada
(SANTANNA, 2018).

Ja em relacdo a atencdo, que envolve o processo de concentracdo da
mente, por algum motivo as pessoas sdo estimuladas. A atencéo pode ser dividida
em duas categorias, principalmente, a saber: voluntariamente, dependendo do
individuo; e involuntariamente, relacionadas ao ambiente externo nas quais o0
individuo vive (SANTANNA, 2018).

A motivacéo esta relacionada a necessidade, necessidade ou desejos e
interfere na conduta de um homem, levando-o a comprar; onde existem cinco
necessidades, a saber: bioldgica; segura; social, egocéntrica e autorrealizacao
(SANTANNA, 2018).

E por fim chega na aprendizagem onde os anuncios sédo definitivamente
todas as informacdes disponiveis ao publico e a emocédo que seu anuncio pode gerar,
isso induz uma aprendizagem involuntaria. E por tanto, isso é um processo, e uma
pessoa pode adquirir conhecimento através da experiéncia ou pratica comportamento
repetitivo (SANTANNA, 2018).

A psicologia e marketing tem uma relacdo muito importante para o0s
profissionais, a importancia de conhecer 0s aspectos psicolégicos diante do
consumidor para agregar no desenvolvimento do marketing até a captacdo de
clientes, saber analisar corretamente o comportamento consumerista presentemente
semelhante a proporcionar uma visibilidade chamando atencdo do cliente
(SANTANNA, 2018).

O neuro marketing também € um aspecto importante da psicologia para
desempenhar atividades visando maior captagéo de clientes. Portanto, para entender

de fato os aspectos que possivelmente orientam e motivam o individuo a querer
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comprar tal produto, precisam ser analisados cientificamente, quanto a algumas
funcdes e padrbes cerebrais. Para entender uma definicAo e compreensao mais
apurada do neuro marketing e o comportamento das pessoas no mercado podem ser
atribuidos a psicologia, neurociéncia, economia e Marketing (JUNIOR; SANTOS,
2020).

Portanto, a neuro economia tem comecado de fato se questionar sobre a
funcéo e a eficiéncia do sistema nervoso diante de abordagem econdmica tradicional
e 0 comportamento proeminente consumidor. Diante dessa situagdo, 0os autores
observam que desde entédo o estudo do neuro marketing, uma linha de pensamento
no campo do marketing, a evolucdo dos consumidores, as razfes e origens das suas
preferéncias (JUNIOR; SANTOS, 2020).

O conceito de consumidor no marketing contemporaneo pode ser
influenciado pela proximidade entre os campos do marketing e da psicologia,
especialmente a partir de pesquisas experimentais que contribuem para o estudo da
psicologia e do comportamento do consumidor. No entanto, diante da mudancga de
comportamento do consumidor, diante de uma abordagem de marketing mais
“exigente e proativa” para “induzir” o consumo de produtos e servigos diferenciados,
a area de marketing tem alinhado seus esforcos com um publico diferente e com um
“humano” (JUSTO; MASSIMI, 2016).

Os profissionais de marketing fornecem “estimulos” para a compra e
divulgacdo de diferentes ideias, produtos e servicos. Essa empolgacdo é
desencadeada ao “entregar as experiéncias que os consumidores mais esperam e
desejam”. Isso ndo é acidente, mas resultado de pesquisas de mercado e
comportamento do consumidor (JUSTO; MASSIMI, 2016).

Um ponto importante que temos que levar em consideracao é o codigo de
ética profissional do psicélogo. Em 30 de agosto de 1979, o Conselho Federal de
Psicologia, por meio da Resolugdo CPF n. © 029/79, criou o Cddigo de Etica
Profissional do Psicologo (CONSELHO FEDERAL DE PSICOLOGIA, 2007). Pois
diante da atualizacdo do cddigo o psicélogo deve seguir algumas “regras”, como
exemplo: E vedado ao psicélogo participar de quaisquer atividades através dos meios
de comunicacédo, em funcdo unicamente de se autopromover, iSso esta estabelecido
no Artigo 38, letra B do Codigo de Etica do Psicologo. E ao psicélogo é vedado fazer
inducao para quaisquer pessoas ou organizacdes a recorrer a seus servicos, artigo 1,
letra i do Cadigo de Etica do Psiclogo (MENDES, 2008).
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Portanto, isso limita ao processo de divulgacdo do processo, porém nao a
proibe. No entanto, o profissional de psicologia deve se apropriar do codigo de ética
para divulgacdo de seus servi¢os, seguindo todos 0s passos para nao ter problema.
Acredita-se que a associagao possa estar criando uma barreira ao uso de ferramentas
de marketing na profissdo de psicologia, porque em sua definicdo, o marketing esta
envolvido na comunicacdo e promog¢ao de produtos e/ou servico como uma de suas
funcdes (MENDES, 2008).

Ja no artigo segundo do Codigo de Etica Profissional (CFP, 2005), a
palavra induzida apresenta de modo geral, isso pode confundir sua interpretacao.
Segundo o Diciondrio Houaiss em portugués, os varios significados da palavra
‘induzir’ incluem: encorajar, aconselhar, inspirar, impulsionar. E possuem varias
formas de interpreta-la, diante das possibilidades de interpretac6es pode acabar
ajudando a reforcar as crencas que limitam a formacdo de categorias, identidade e
imagem profissional (MENDES, 2008).
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A partir do que foi pesquisado podemos perceber que o marketing evoluiu
significativamente, passando por diversas transformacoes e adaptacdes as mudancas
sociais, tecnoldgicas e econdmicas. Inicialmente, o marketing era baseado
principalmente na venda de produtos, com pouco foco nas necessidades e desejos
dos consumidores.

Atualmente, existem diferentes tipos de marketing que abrangem uma
ampla gama de estratégias e técnicas. O marketing tradicional, por exemplo, envolve
a utilizacdo de midias de massa, como televisdo, radio e jornais, para alcangar o
publico-alvo. O marketing digital, por outro lado, aproveita as plataformas online, como
sites, midias sociais e e-mails, para promover produtos e servi¢os. Além disso, ha o
marketing de relacionamento, que se concentra em construir e manter vinculos
duradouros com os clientes, e o marketing de contetddo, que busca atrair e engajar o
publico por meio da criacdo de conteudo relevante e valioso.

Dentro desse panorama do marketing, a psicologia desempenha um papel
fundamental. Compreender o comportamento do consumidor, suas motivagoes,
percepcbes e preferéncias. Isso € essencial para desenvolver estratégias de
marketing eficazes. A psicologia do consumidor fornece insights valiosos sobre como
sao influenciadas por estimulos externos, como a marca e a propaganda, e como as
emocBes desempenham um papel na sua tomada de deciséo.

Olhando para o futuro, ha diversas possibilidades para novas pesquisas
sobre o tema do marketing. Por exemplo, a crescente adocdo de tecnologias como
inteligéncia artificial, realidade virtual e big data esta transformando a forma como as
empresas se envolvem com o0s consumidores. Pesquisas adicionais poderiam
explorar como essas tecnologias podem ser aplicadas de forma mais eficaz no
marketing, criando experiéncias personalizadas e envolventes.

Além disso, a ética no marketing também €& um tdpico cada vez mais
relevante. A medida que a consciéncia dos consumidores sobre questfes sociais e
ambientais aumenta, as empresas precisam adotar praticas de marketing
responsaveis e sustentaveis. Pesquisas futuras poderiam investigar como os valores
dos consumidores influenciam suas decisdes de compra e como as empresas podem

desenvolver estratégias de marketing éticas e alinhadas com esses valores.



29

REFERENCIAS

ACERO, C.A.M. et al. Aplicacion para la gestion del cambio del marketing tradicional
al Marketing Digital e innovacion abierta con énfasis en investigacion aplicada para la
planeacién, para las Pymes y Mipymes en la ciudad de Bogota. Reto, v. 5, n. 5, p

ALBUQUERQUE, F.D.; COSTA, M.B.F. Gerenciamento do branding por meio de
técnicas do marketing pessoal. Open Minds International Journal, v. 1, n. 3, p. 158-
170, 2020.

CAMARGO, C.P. Facebook Marketing: Tudo que vocé precisa saber para gerar
negdcios na maior rede social do mundo. Novatec Editora, 2014.

CLARO, D.P. et al. Marketing de relacionamento: conceitos e desafios para o
sucesso do nego6cio. Sdo Paulo: Insper-IBMEC, 2006.

COBRA, Marcos. Um resumo do percurso do marketing brasileiro. Revista fae
business, v. 4, p. 28-32, 2002.

DAEHN, C.M.; BIANCHI, I.S. Gestdo de dados e processos: impactos efetivos no
marketing publico e criacdo de valor ao usuario. Revista Ibérica de Sistemas e
Tecnologias de Informacao

, n. E34, p. 490-502, 2020

DE OLIVEIRA ROSA, Renato; CASAGRANDA, Yasmin Gomes; SPINELLI, Fernado
Elias. A importancia do marketing digital utilizando a influéncia do comportamento do
consumidor. Revista de tecnologia aplicada, v. 6, n. 2, 2017.

DE OLIVEIRA, Renarth Bustamante; LUCENA, Wellington Machado. O uso da
Internet e das Midias Digitais como ferramentas de Estratégia de Marketing. Destarte,
V. 2,n. 1, p. 94-105, 2020.

DE SANTA ROSA, ROBERTO. PSICOLOGIA DA PROPAGANDA E MARKETING.
2003. Tese de Doutorado. UNIVERSIDADE CANDIDO MENDES.

DEMO, G. et al. Marketing de relacionamento (CRM): estado da arte, revisao
bibliométrica da producao nacional de primeira linha, institucionalizacao da pesquisa
no brasil e agenda de pesquisa. RAM. Revista de Administracdo Mackenzie, v. 16,
p. 127-160, 2015.

DOS SANTOS, Eunice Sabino et al. O PAPEL DO PSICOLOGO NA CAPTACAO E
NO DESENVOLVIMENTO DAS PESSOAS DO SETOR DE VENDAS 2009.



30

GARRITANO, G.A. Marketing de contetdo como experiéncia de marca: um olhar a
luz da teoria. Revista Ensaios Pioneiros, v. 1, n. 1, p. 102-128, 2017.

HURTADO, P.D. et al. Marketing viral:: Aplicacién y tendencias. Clio América, v. 14,
n. 27, p. 454-468, 2020.

JUNIOR, Enilson Rosa; SANTOS, Fabiano Ramos. A INFLUENCIA DA PSICOLOGIA
DE CONSUMO NO MARKETING E GESTAO EMPRESARIAL, 2020.

JUSTO, Carmen Silvia Porto Brunialti; MASSIMI, Marina. Psicologia, marketing e
experiéncia elementar: implicacbes para o desenvolvimento do conceito de
consumidor. ALCEU, v. 16, n. 33, p. 107-124, 2016.

KOTLER, P.T. et al. Marketing social. Saraiva Educagdo SA, 2019.

MARQUES, V. Marketing digital 360. Leya, 2018.

MCKENNA, R. Marketing de relacionamento. Elsevier Brasil, 2005.

MELLET, K. Aux sources du marketing viral. Réseaux, n. 5, p. 267-292, 2009.
MENDES, Renata Livramento. Marketing na Psicologia: Um estudo exploratorio
sobre a imagem profissional. 2008. Tese de Doutorado. Mestrado em

Administracao.

NODAR, J.M.F. Del marketing tradicional al marketing de liberacion. Redmarka:
revista académica de marketing aplicado, v. 23, n. 1, p. 75-90, 2019.

PEREIRA, Phellipe. A evolucao do marketing: estudo de caso da marca Mercedes-
Benz. Publicidade e Propaganda-Tubarao, 2020.

PULIZZI, J. Marketing de conteudo épico . Editora DVS, 2016.

RICHERS, R. O que é marketing. Brasiliense, 2017.

ROCHA, A. LUCE, F.B. Relacionamentos entre compradores e vendedores: origens
e perspectivas no marketing de relacionamento. Revista de Administracdo de

Empresas, v. 46, p. 87-93, 2006.

SANTANNA, André Luis. Marketing e Psicologia: comentarios acerca da importancia
do fortalecimento da influéncia aos consumidores, 2018.

SANTOS, Tatiani et al. O desenvolvimento do marketing: uma perspectiva
histérica. REGE Revista de Gestao, v. 16, n. 1, p. 89-102, 2009



31

SCHUCHMANN, B.M.; FIGUEIRA, A.A. Impactos do marketing social nas empresas.
Business Journal, v. 3, n. 1, p. 16-25, 2021.

TOLEDO, L.; MADEIRA, A.B.; GARBER, M. M-marketing y el marketing tradicional:
Un ensayo. Revista Inteligencia Competitiva, v. 6, n. 4, p. 141-160, 2016.



