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Um celular, um profissional, um 
assunto, um canal pela inter-
net e um público. Ingredientes 
básicos de uma receita que 

tem mudado o jeito de vender uma 
marca, um serviço e a imagem de 
quem está ali dividindo conhecimen-
to, se tornando não só autoridade no 
assunto, mas também um influencia-
dor. Que tal acrescentar uma pitada 
de fotos, técnicas de edição, publi-
cações, redes sociais e interatividade 
virtual? O bolo só tende a crescer, ou 
melhor, as curtidas, os seguidores, os 
inscritos, fãs também chamados de 
clientes. Uma forma mais ampla de 
alcançar potenciais consumidores. 
Conteúdo que atrai lucros, principal-
mente quando está acompanhado de 
uma boa estratégia. 

As mídias digitais vieram com força 
nos últimos anos e levam ao público, 
onde ele estiver, o que antes se resu-
mia apenas aos consultórios, escri-
tórios, empresas, salas de aula... Os 
meios de divulgação eram bem mais 
restritos e poucos conseguiam se des-
tacar em suas áreas de atuação. 

Nesse período de pandemia, a tecno-
logia ganhou mais espaço, deu opção 
para seguir em frente no mercado de 
trabalho, incentivando a inovação e a 
reestruturação de diversos segmentos. 
Nesse cenário, onde estar em evidên-
cia vai além do mundo dos famosos, 
uma área de atuação se destaca pelo 
serviço que oferece, dando suporte a 
quem precisa ser visto, ser lembrado e 
obter renda com o uso da internet: o 
marketing digital.

A Metrópole Magazine conversou 
com profissionais da área para enten-
der como é possível manter a carreira 
“on” utilizando essas ferramentas vir-
tuais, e dar também uma “forcinha” 
para quem pretende trabalhar na área.

Andressa Lorenzetti
RMVALE
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COM SUCESSO
Como o marketing digital e suas 
estratégias têm transformado o 

mercado e os profissionais
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por assuntos e ferramentas variadas. Es-
tar antenado ao que acontece, ler muito 
e diria que o principal fator é se comuni-
car bem. Saber expressar uma ideia de 
maneira clara”.  

Ele concorda que é uma profissão não 
só atual, mas também do futuro.

“Brinco que hoje em dia você nem 
pode falar muito alto que lida com 
marketing ou marketing digital, que al-
guém já quer fazer um orçamento. Isso 
só mostra o quanto ainda há de deman-
da reprimida”.

Uma profissão cercada de novidades 
a cada minuto e o especialista faz uma 
análise de como vem sendo a evolução 
da atividade.

“Tem muita ferramenta e muda o tem-
po todo... Em alta hoje estão as ferramen-
tas de gestão de redes sociais. Mas diria 
que o diferencial ainda está nas pessoas. 
Ferramentas são comodities. Se você usa 
hoje e é seu diferencial, é questão de tem-
po para outros também usarem. Por isso, 
o foco ainda é nas pessoas”.

E por falar em pessoas, qual será o perfil 
dos clientes que buscam pelo serviço de 
marketing digital e assim tentam alavan-
car a carreira? Rodrigo conta que muitos 
têm como foco o desempenho nas redes 
sociais, e que não deveria ser só isso.   

“Esse é um grande problema do seg-
mento. As pessoas estão procurando 
por alguém que possa cuidar da rede so-
cial delas. No fundo no fundo é isso que 

“Brinco que hoje em dia você nem pode 
falar muito alto que lida com marketing ou 

marketing digital, que alguém já quer fazer um 
orçamento. Isso só mostra o quanto ainda há 

de demanda reprimida.”

“É um momento 
extremamente 
fértil, enquanto 
muitas pessoas 
ficaram paradas 
nesse momento 

de pandemia, sem 
poder trabalhar, 
o profissional de 
marketing foi um 

dos que mais 
trabalharam.”

Rodrigo Lima, CEO e Founder da Coyô Software
e Propaganda, de São José dos Campos

Talita Quintanilha Ribas Rosa,  
coordenadora de pós-graduação 

da FAAP, de São José
dos Campos, 

MATÉRIA DE CAPA- A CARREIRA TÁ ON

O CEO e Founder da Coyô Software e 
Propaganda, de São José dos Campos, 
Rodrigo Lima, divide com a gente as 
novas experiências do setor, que têm 
transformado a sua rotina de trabalho.           

“Fomos forjados na tech. Essa expe-
riência ajudou muito numa era que es-
tamos vivendo o markering totalmente 
digital. Mesmo midias tradicionais estão 
se adequando. Veja a TV por exemplo, 
usando QR codes nas telas para esten-
der campanhas em outras mídias. Você 
vê na tela uma propaganda ao mesmo 
tempo que aponta a câmera para fazer 
download do app”, inicia o bate papo. 

Quando questionado sobre qual a di-
ferença em relação às estratégias de 
marketing fora do ambiente virtual, ele 
destaca principalmente o dinamismo. 

“Somos muito dinâmicos. Por muito 
tempo, e hoje ainda, há muito foco na 
ideia. Acham que a ideia é o principal fa-
tor para uma campanha de sucesso. Às 
vezes, basta anunciar o que você tem. 
A demanda já existe, mas o empresário 
simplesmente não divulga”.

E para quem quer se tornar um profis-
sional de marketing digital, por onde co-
meçar? Rodrigo dá algumas dicas.

“Todo mundo espera que o principal 
atributo seja criatividade. Diria que 
campanhas de sucesso são 10% criativi-
dade e 90% trabalho duro e organizado. 
Por isso acho que o principal atributo é o 
dinamismo. Vai ter que navegar rápido 

todos estão querendo. Mas vai muito 
além. Campanhas coordenadas, com di-
ferentes mídias, ainda requerem experi-
ência. Diria que antes de contratar uma 
agência é preciso se preparar. Entender 
melhor o objetivo e se está disposto a al-
cançar esse objetivo. Entender quando 
as redes são mídia e quando são canais 
de comunicação”, conclui.

Rodrigo Lima- CEO e Founder da
Coyô Software e Propaganda
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Coordenadora de pós-graduação da 
FAAP, de São José dos Campos, nos cur-
sos de Gestão Estratégica de Marketing 
e Negócios de Varejo de Moda, Talita 
Quintanilha Ribas Rosa também partici-
pa da conversa. Fala da importância do 
marketing nas atividades econômicas. 

“Se a gente comparar um negócio a um 
organismo vivo, o marketing é tudo que 
vai coordenar o esqueleto dessa empre-
sa. Quando eu começo um negócio, pen-
so em vender um determinado produto, 
eu preciso primeiro entender o que eu 
vou vender para desenvolver esse pro-
duto, depois desenvolver uma marca 
para que eu possa refletir qual a minha 
missão e meu propósito. Na sequência 
disso, preciso entender qual o mercado, 
entender se esse mercado tem potencial 
para adquirir, pra assimilar meu ser-
viço. Eu preciso conhecer esse consu-
midor, para oferecer para ele o serviço 
que precisa. Tudo isso antes de ter uma 
grande ideia. O marketing praticamente 

estrutura tudo o que vai acontecer com 
aquela minha empresa e ele que define 
se eu vou ter sucesso ou não, é a essên-
cia de qualquer negócio”.

Ela explica que quem começa um ne-
gócio sem suporte profissional deve ficar 
atento a alguns detalhes do mercado, 
como produto ou serviço que ainda não 

está sendo oferecido e que há chances 
de consumo, além de observar os con-
correntes, entender os potenciais desse 
mercado. A partir daí, desenvolver uma 
estratégia para viabilizar o negócio, se 
valer a pena o investimento. Até mesmo 
uma franquia, que já vem com uma es-
tratégia de marketing pronta, deve ser 
avaliada. Quando o estudo inicial é fei-
to, se empreender for mesmo a , é hora 
de passar para a fase de estruturação de 
fato. O marketing, especialmente, o di-
gital, tem sido um bote salva-vidas para 
muitas empresas e profissionais, ainda 
mais quando há o apoio de um especia-
lista. 

“Quando a pessoa domina a teoria e a 
prática do marketing, ela consegue se 
reinventar mais facilmente, consegue 
se adaptar. Quando conhece profunda-
mente o consumidor dela, sempre vai 
enxergar a possibilidade de atender da 
melhor maneira, porque ninguém quer 
perder cliente. Hoje em dia, especial-

Talita Quintanilha Ribas Rosa- coordenadora de 
pós-graduação da FAAP, de Gestão Estratégica 

de Marketing e Negócios de Varejo de Moda
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mente pelas redes sociais, tecnologia, 
pelo próprio marketing digital, é funda-
mental para as pessoas se reinventarem. 
Vários negócios renasceram das cinzas, 
viram oportunidades no mercado, uma 
grande sacada do marketing. Enquanto 
outras empresas, mesmo consolidadas e 
que não tinham essa visão, fecharam”.

Talita traz um olhar otimista para o 
setor e para quem atuar junto à trans-
formação do mercado.

“É um momento extremamente fér-
til, enquanto muitas pessoas ficaram 
paradas nesse momento de pandemia, 
sem poder trabalhar, o profissional de 
marketing foi um dos que mais traba-
lharam. Muitas empresas não tinham 
tempo para aprender e depois devolver 
para o mercado, tinham que fazer de 
imediato. Além dos profissionais da saú-
de, ele também tem sido extremamente 
necessário, pois as empresas precisam 
sobreviver. O objetivo principal dele é 
melhorar as vendas e alcançar clientes”. 

Para os profissonais liberais e quem quer 
faturar com a própria exposição, é preciso 
se colocar no mercado da melhor forma, 
buscando as ferramentas necessárias, que 
o marketing pode oferecer.

“Ter uma marca não é só uma referên-
cia de produtos e serviços, mas também 
uma marca pessoal. Muita gente hoje é 
impulsionada pelos influenciadores di-
gitais. Fazer a gestão dessa marca pes-
soal envolve inevitavelmente números 
e estratégias de marketing. Isso já vem 
de uma crescente de anos. A medida que 
eu vou aumentando a quantidade de 
oferta, ou seja, profissionais no merca-
do, eu diminuo a valorização deles em 
termos de procura e preciso ter coisas 
que vão se destacar. Um médico quando 
sai da faculdade tem um conhecimento 
técnico, por outro lado, ele não tem co-
nhecimento de mercado, se não for um 
médico de herança que herda o negócio 
e clientes do pai, ele vai ter que buscar 
esses clientes”, ressalta. 

Metrópole- O que os recrutadores 
estão avaliando ao contratar nesse 
período de pandemia?

Ceci- A disponibilidade do profissio-
nal para executar trabalhos em home 
office e na empresa, sempre que houver 
necessidade. Para isso, o profissional 
precisa ter foco, disciplina, organiza-
ção, capacidade de planejamento e 
principalmente saber administrar o 
tempo, pois independentemente da for-
ma de trabalho, as atividades precisam 
ser entregues dentro do prazo.

 
Metrópole- Que tipo de informação 

é indispensável em um currículo?
Ceci- Muitas vezes o profissional en-

via seu currículo e não informa o(s) 
cargo(s) ou área(s) que deseja traba-
lhar e isso dificulta o processo de sele-
ção. É primordial inserir o campo “Ob-
jetivo Profissional” e nele informar no 
máximo 2 cargos/áreas de interesse.

 
Metrópole- Qual o perfil dos candi-

datos mais procurados?
Ceci- Os candidatos que possuem 

como características: visão estraté-
gica, inteligência emocional, pensa-
mento crítico, espírito de liderança, 

A blogueira, consultora de Recursos 
Humanos e especialista em Recolocação 
Profissional Ceci Sousa reforça algumas 
dicas que podem ajudar qualquer pro-
fissional que está em busca de um bom 
lugar no mercado de trabalho, no perí-
odo de pandemia. Nesse caso, além de 
cuidar da imagem pessoal, ter boas refe-
rências e qualificação, é preciso também 
saber aproveitar as oportunidades que 
surgem. Confira a entrevista.   

criatividade e habilidade em desenvol-
ver trabalhos em equipe, são os mais 
requisitados pelas empresas.

 
Metrópole- O que pode servir de cri-

tério de desempate entre candidatos 
que concorrem a mesma vaga?

Ceci- Por exemplo, para a vaga de 
vendedor, se um candidato demonstra 
timidez e o outro um perfil mais comu-
nicativo, certamente o segundo será 
escolhido, uma vez que para lidar com 
vendas requer habilidades de comu-
nicação. Somando a isso, a trajetória 
profissional também é avaliada.

Dependendo do caso, precisamos apli-
car testes (dinâmicas de grupo, racio-
cínio lógico, dentre outros) para sanar 
eventuais dúvidas e assim definirmos o 
candidato ideal para a vaga.

 

E SE A ESTRATÉGIA FOR 
CONQUISTAR UMA VAGA 
DE TRABALHO? 

Ceci Sousa- blogueira, consultora de 
Recursos Humanos e especialista em 

Recolocação Profissional
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Metrópole- Quais são as áreas que 
seguem em alta e quais são as áreas 
que estão com vagas escassas.

Ceci- As áreas de tecnologia, vendas, lo-
gística (transporte) e da saúde são as áre-
as que mais tiveram aumento de serviços 
e contratações. Já as áreas de educação e 
turismo foram as que mais decaíram.

Metrópole- Que tipo de qualificação 
tem feito a diferença?

Ceci- Os cursos on-line cresceram e se 
mantêm firmes nesta pandemia, com op-
ções diversas que atendem a todo o públi-
co. O profissional que está ocupando seu 
tempo se qualificando, buscando novos 

conhecimentos e se aprimorando já tem 
um ponto positivo diante dos recrutado-
res. Não importa o tipo de qualificação, 
avaliamos o que o profissional faz en-
quanto não consegue sua recolocação. 

Metrópole- Qual a orientação para 
quem está há algum tempo fora do 
mercado, até mesmo as pessoas 
com mais idade que queiram voltar 
a trabalhar?

Ceci- Há oportunidade para todos e isso 
independe da idade. A empresa define um 
perfil para cada vaga e para isso o profis-
sional precisa se preparar constantemen-
te. Aproveitar os cursos disponibilizados 

na internet, participar de grupos de vagas, 
estabelecer contatos profissionais (ne-
tworking), ler artigos sobre entrevistas de 
emprego e mercado de trabalho, e manter 
o currículo atualizado são essenciais para 
aumentar a chance de conseguir aquela 
tão sonhada oportunidade.

Metrópole- E para os mais jovens 
que buscam iniciar no mercado?

Ceci- Os jovens que não possuem 
nenhum tipo de experiência podem 
recorrer a trabalhos voluntários ou au-
tônomos, cursos on-line e estágios não 
remunerados. Tudo isso são dados que 
agregam no currículo. g


