
Branding e Estratégias de Marketing Digital para 

Nutricionistas
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QUAIS SÃO OS NOSSOS DESAFIOS ?
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Por que é tão complexo se obter sucesso hoje em dia ? 
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1º PARADOXO - Nós nunca tivemos 
tanto acesso às informações

2º PARADOXO - Nós nunca tivemos 
tanto acesso a fontes de financiamento
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Primeiro Desafio - Vivemos em um contexto no qual a concorrência está cada vez mais 
acirrada pois, graças à Globalização, vivemos em uma Arena Global de Competição
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Segundo Desafio - pensamos em soluções para o futuro com a cabeça/leitura da realidade 
(mind setting) do passado – saber o que pode e o que não pode ser mudado
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Fenômeno do 

cocooning (tendência 

de as pessoas ficarem 

em casa)

Cinema versus home 

theater/ serviços on-

line – necessidade de 

se adaptar 

O que está acontecendo hoje em dia?
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QUAIS SÃO AS POSSÍVEIS SOLUÇÕES ?



27

10

Advento da Sociedade da Informação

Surgimento das Novas Tecnologias Digitais da

Informação e da Comunicação (NTDICs)

(Internet)

A Sociedade da Informação e a Gestão de 
Serviços de Nutrição 

O mundo mudou e as estratégias desenvolvidas pelos

profissionais de saúde (Nutricionistas) também

precisam ser devidamente atualizadas.
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Dificuldade em se “vender”/posicionar um serviço (cuja

principal característica é a intangibilidade);

Surgimento de fenômenos como o Just in time + End

of Waiting (Aceleração dos processos);

Advento de nova leitura do tempo (Instantaneidade)

– imperativo do agora.

A Sociedade da Informação e a Gestão de 
Serviços de Nutrição 

Principais Consequências
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Análise do Mercado

DESAFIO DO MARKETING

Como fazer que as pessoas memorizem aquilo que nós desejamos?   

1º TESTE 

Tente se lembrar com que roupa estava vestido na sexta-feira passada  

Tente se lembrar o que você almoçou na quinta-feira passada

2º TESTE 

Tente se lembrar com que roupa estava vestido na noite de Natal

Tente se lembrar o que você jantou na ceia do Réveillon
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A Sociedade da Informação e a Gestão de 
Serviços de Nutrição

Necessidade dos profissionais desenvolverem operações

365/24/7 (full time) + Aceleração do tempo;

A tecnologia deve sempre ser vista como uma mera

facilitadora dos processos, mas nunca como a solução

em si (Soluções dependem de pessoas);

Necessidade de se aprimorar o relacionamento com os

clientes - tornar um produto (serviço) mais atraente

(Agregar Valor + Geração de Experiência = emagrecer ou

ter uma vida mais saudável é uma conquista)
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CUSTOMIZAÇÃO

PESQUISA

Saída – importância da customização 
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Os celulares foram se adaptado às transformações

tecnológicas, bem como às mudanças culturais (a tela

voltou a crescer em decorrência dos serviços de Streaming)

– Tudo deve ser pensado sob o ponto de vista do usuário.
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Consequências ? – Processo de Transição

PRODUTO » MARCA 

“Tornar a venda supérflua” 

“Pode-se presumir que sempre haverá 

alguma necessidade de se vender. 

Contudo, a meta consiste em tornar a 

venda supérflua. Ou seja, conhecer e 

entender tão bem o consumidor que o 

produto (bem ou serviço) se adapte a 

ele e se venda sozinho.” 



27

18

MARKETING E VENDAS
O que seria de um sem o outro?

SMARKETING
Sales (Financeiro) + Marketing 

(Imaginário/Subjetivo)
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O mundo mudou e as atuais estratégias que precisam ser

implementadas devem estar calcadas nos pressupostos oriundos

da chamada Revolução Digital e que pavimentou o advento da

Sociedade da Informação.

Marketing Digital não se limita às estratégias alocadas no

universo virtual, tal como as observadas nas Redes Sociais

Virtuais mas sim, como uma revolução muito mais ampla, a qual

se estrutura via uma mudança de mentalidade (mind setting)

Novo Marketing – Pós- Revolução Digital 

Características
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IMPORTANTE – O Marketing Digital não se limita às ações de

Comunicação Digital

Segundo David Aaker, as constantes transformações

ocasionadas pelo advento da Era Digital, modificaram tanto a

criação como também a distribuição das informações –

papel cada vez mais ativo dos usuários (stakeholders -

influenciadores)

Características

Valorização das estratégias de CRM (Customer Relationship

Management) −» Digital Buzz Marketing (maior engajamento

nas Redes Sociais Virtuais via comunicação orgânica)
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COMO CONSTRUIR UMA MARCA 

FORTE? 

BRANDING 
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24 CREDIBI
LIDADE

ASSERTIVIDADE

COERÊNCIA
TRANSPARÊNCIA

COMO CONSTRUIR UMA MARCA FORTE ? 

IMPACTO 
(INTERAÇÃO) 

+

COBERTURA
(BRAND 

AWARENESS)
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COMO CONSTRUIR UMA MARCA FORTE ? 

IMPORTANTE – Desenvolvimento de estratégias de Content

Marketing (Marketing de Conteúdo)

Digitalização e Desmaterialização dos processos e dos

objetos + aceleração dos fluxos de informação =

Instantaneidade em termos de Soluções.

Importância cada vez mais acentuada de políticas de CRM

(ainda mais importantes no ambiente virtual) e de práticas

baseadas em UX.

Showrooming (Processo de Compra Integrado)



27

26

Estratégias de Vendas e Processo de 
Segmentação no Contexto Digital

Segmentação – Modelo Psicográfico 

a) Ganha força a partir dos anos 90;

b) Valorização dos traços socioculturais e do Life Style;

c) Crença de que pessoas dotadas dos mesmos traços 
psicográficos possuem uma percepção semelhante em 

torno dos benefícios oferecidos pelos produtos;

d) As pessoas podem participar simultaneamente de 
mais de um grupo/tribo urbana.    
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Diferenças entre Lealdade e Fidelidade

Lealdade – Satisfação – Vinculo Racional 

a) A relação estabelecida para com o profissional é de 
mera conveniência/comodidade (opção menos pior);
b) Clientes leais são mais facilmente cooptados pela 

concorrência.    

Fidelidade – Encantamento – Vinculo Emocional 

a) A relação estabelecida para com o profissional é de 
convicção/convencimento (melhor opção existente);

b) Clientes fieis dificilmente são cooptados pela 
concorrência.    
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CONVENIÊNCIA – Relação de custo x benefício

CONVICÇÃO – Relação subjetiva – Fidelidade (Relação de Fé)

Diferenças entre Lealdade e Fidelidade
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sergioczaj@hotmail.com

FaceBook: facebook.com/sergioczaj

Twitter: @sergioczaj

Instagram: sergioczaj

Telefone/whatsapp: 41-99915-6499


