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Introdugéo

Hoje em dia, as redes sociais sdo canais fundamentais para os resultados financeiros das organiza¢des. Elas
permitem que a comunicacdo de marketing seja segmentada e direcionada, atingindo consumidores de maneira
personalizada e estratégica. Diante desse contexto, surge a seguinte questéo de pesquisa: Como as redes sociais
influenciam o comportamento de compra dos consumidores? Entender essa influéncia é essencial para que
empresas adaptem suas estratégias de marketing, aumentem o engajamento e fortalecam a fidelizacao de
clientes, aproveitando as oportunidades proporcionadas pelas plataformas digitais.

Objetivo

Contribuir para a area do conhecimento em administracdo e marketing, compreendendo como as ferramentas de
marketing digital influenciam o comportamento de compra dos consumidores e identificando estratégias eficazes
de engajamento nas redes sociais.

Material e Métodos

A pesquisa caracteriza-se como exploratéria e de abordagem qualitativa, utilizando dados primarios e secundarios.
Os dados primarios foram obtidos por meio de uma entrevista em profundidade com o professor Dr. Marcelo
Moreno, que compartilhou sua visdo sobre o papel atual e futuro das redes sociais no marketing. Os dados
secundarios foram coletados em obras de referéncia na area de marketing e comportamento do consumidor,
incluindo Kotler e Solomon, além de artigos cientificos, relatérios e sites institucionais confiaveis. Essa metodologia
permitiu relacionar conceitos teéricos com observacdes praticas, proporcionando uma analise critica e
fundamentada sobre a influéncia das redes sociais no comportamento de compra.

Resultados e Discusséao

A analise da entrevista com o especialista revelou que as redes sociais transformaram significativamente o
processo de decisdo de compra dos consumidores, tornando-o mais rapido e direcionado. Segundo o professor
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Marcelo Moreno, especialista, a exposi¢cdo constante a produtos e servi¢cos personalizados, com base no perfil e
nos interesses dos usuérios, estimula decisdes de compra mais impulsivas e reduz o tempo de reflexdo antes da
aquisicdo (KOTLER; KELLER, 2016; SOLOMON, 2016).

No que se refere as estratégias mais eficazes, a pesquisa apontou que o uso de influenciadores digitais e uma
comunicacao humanizada séo recursos fundamentais para engajar e fidelizar consumidores. Contetdos baseados
em relatos positivos sobre produtos geram confianca e aumentam a probabilidade de conversédo (ADVICE DATA
ANALYTICS, 2025).

O especialista também destacou que, com o avango da Inteligéncia Artificial, espera-se maior personalizagéo e
otimizag&o da experiéncia do consumidor, permitindo que as empresas ajustem suas estratégias de marketing de
forma mais precisa e dindmica (MDPI, 2025; PUCRS ONLINE, s.d.).

Esses resultados evidenciam que as redes sociais ndo apenas influenciam o comportamento de compra, mas
também se consolidam como ferramentas estratégicas capazes de direcionar decisdes, reforcar a imagem da
marca e criar uma experiéncia de consumo mais envolvente e personalizada. Assim, a pesquisa responde ao
problema inicial, mostrando como a integracdo de estratégias digitais e interacdo personalizada impacta
diretamente nas escolhas do consumidor.

Concluséo

As redes sociais desempenham papel central no marketing atual, influenciando diretamente o comportamento de
compra dos consumidores. A exposi¢do a contetdos segmentados, aliada ao uso de influenciadores e estratégias
humanizadas, reduz o tempo de decisdo e aumenta o engajamento. Espera-se que, com o0 avango da Inteligéncia
Artificial, essa influéncia se torne ainda mais personalizada e precisa, exigindo das empresas capacidade de
adaptacao e inovacgdo continuas para manter a competitividade e a fidelizagéo de clientes.
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