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O MARKETING DIGITAL COMO ESTRATEGIA DE CRESCIMENTO E
VANTAGEM COMPETITIVA NAS ORGANIZAGOES

Cleyson Natanh do Nascimento Lopes'

RESUMO

No cenario contemporéaneo de transformacgéo digital, as organizagdes enfrentam o
desafio de transitar do marketing tradicional para estratégias dindmicas em ambientes
virtuais. Este trabalho teve como objetivo geral analisar o impacto das estratégias de
marketing digital no crescimento organizacional e na construcdo de diferenciais
competitivos. Metodologicamente, a pesquisa caracteriza-se como uma reviséo
bibliografica de natureza qualitativa e carater exploratério. A coleta de dados foi
realizada por meio de um levantamento estruturado nas bases de dados SciELO,
SPELL e Google Académico, selecionando publicagdes entre os anos de 2015 e 2025
que correlacionassem o uso de ferramentas digitais ao desempenho empresarial. Os
dados foram submetidos a uma analise de conteudo tematica. Os resultados
evidenciam que a implementacéo estratégica do marketing digital por meio de pilares
como Inbound Marketing, SEO, cultura orientada a dados e integragcdo omnichannel
atua como um motor essencial para a expansdo dos negocios. Os achados
demonstram que essas ferramentas reduzem barreiras de entrada no mercado,
otimizam o Custo de Aquisicdo de Clientes (CAC) e elevam a eficiéncia comercial.
Conclui-se que o marketing digital deixou de ser um mero diferencial e consolidou-se
como uma necessidade estratégica indispensavel, servindo como um "grande
equalizador" que permite a micro, pequenas empresas e startups rivalizarem

diretamente com grandes corporagdes globalizadas.

Palavras-chave: Marketing Digital; Vantagem Competitiva; Crescimento Empresarial.

ABSTRACT

In the contemporary landscape of digital transformation, organizations face the
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challenge of transitioning from traditional marketing to dynamic strategies in virtual
environments. This work aimed to analyze the impact of digital marketing strategies on
organizational growth and the construction of competitive advantages.
Methodologically, the research is characterized as a qualitative and exploratory
literature review. Data collection was carried out through a structured survey in the
SciELO, SPELL, and Google Scholar databases, selecting publications between 2015
and 2025 that correlated the use of digital tools with business performance. The data
were subjected to thematic content analysis. The results show that the strategic
implementation of digital marketing through pillars such as Inbound Marketing, SEO,
data-driven culture, and omnichannel integration acts as an essential engine for
business expansion. The findings demonstrate that these tools reduce barriers to
market entry, optimize Customer Acquisition Cost (CAC), and increase commercial
efficiency. In conclusion, digital marketing has ceased to be a mere differentiator and
has become an indispensable strategic necessity, serving as a "great equalizer" that
allows micro, small businesses, and startups to compete directly with large globalized

corporations.

Keywords: Digital Marketing; Competitive Advantage; Business Growth.

1 INTRODUGAO

Atualmente, a tecnologia digital esta cada vez mais presente nas relagdes
comerciais € na forma como as empresas se comunicam com seus consumidores.
Com a expanséo da internet e das redes sociais, as organizagdes passaram a contar
com novas ferramentas para divulgar produtos, interagir com o publico e fortalecer sua
presenga no mercado. Os habitos de consumo sofreram mudangas significativas,
levando as pessoas a buscarem informacdes, produtos e servicos em ambientes
virtuais. Diante desse cenario, as empresas precisaram adaptar suas estratégias de
marketing, deixando de depender exclusivamente dos meios tradicionais e investindo
em acoes digitais capazes de atrair, envolver e fidelizar clientes (Saqueto, 2016).

No entanto, estar presente no ambiente digital nao é suficiente para garantir
bons resultados. Muitas empresas utilizam redes sociais e realizam investimentos em
anuncios online sem um planejamento adequado, o que pode gerar pouca efetividade

e retorno financeiro limitado. Dessa forma, torna-se importante compreender como as
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ferramentas digitais podem ser utilizadas de maneira estratégica para contribuir com
o crescimento das organizagdes e fortalecer sua posicao no mercado. Diante disso,
surge a seguinte questao norteadora: como o marketing digital pode contribuir para o
crescimento organizacional e para a obtengdo de vantagens competitivas pelas
empresas?

A escolha desse tema justifica-se pela importancia que o marketing digital
assumiu no cenario atual. Em um mercado cada vez mais competitivo, empresas de
diferentes portes disputam a atengédo dos consumidores, tornando necessario o uso
de estratégias capazes de ampliar a Vvisibilidade da marca e fortalecer o
relacionamento com o publico. O estudo do tema contribui tanto para a produgao
académica quanto para gestores e empreendedores que buscam melhorar seus
resultados por meio de acdes de comunicacado mais eficientes.

Com o intuito de responder a problematica apresentada, este trabalho tem
como objetivo geral analisar a influéncia das estratégias de marketing digital no
crescimento das organizagdes e na construgdo de diferenciais competitivos. Como
objetivos especificos, busca-se identificar as principais ferramentas de marketing
digital utilizadas atualmente, descrever os processos de atragdo, conversao e
fidelizacao de clientes no ambiente online e analisar a relagao entre o fortalecimento
da marca no meio digital e o posicionamento das empresas no mercado.

A relevancia desta pesquisa esta relacionada a capacidade que o marketing
digital oferece para mensurar resultados e compreender o comportamento dos
consumidores. Diferentemente dos meios tradicionais, as plataformas digitais
permitem acompanhar indicadores de desempenho em tempo real, possibilitando
ajustes nas estratégias e maior eficiéncia nos investimentos realizados. Dessa forma,
compreender o funcionamento dessas ferramentas torna-se essencial para
organizagcbes que desejam crescer de forma sustentavel e manter sua
competitividade.

Sendo assim, este estudo estd organizado de forma a proporcionar uma
compreensao ampla sobre o tema, por meio de uma reviséo da literatura e da analise
dos principais conceitos relacionados ao marketing digital. Serdo abordados temas
como marketing de conteudo, SEO, redes sociais e métricas de desempenho,
buscando demonstrar a importancia dessas estratégias para o desenvolvimento e

fortalecimento das organizagdes na atualidade.
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2 METODOLOGIA

A coleta de dados foi realizada por meio de pesquisa bibliografica em bases de
dados cientificas amplamente utilizadas nas areas de Administragao, Contabilidade,
Marketing e Negédcios. Para a identificagdo dos estudos, foram consultadas as
plataformas SPELL (Scientific Periodicals Electronic Library), Portal de Periddicos
CAPES, Scopus e Web of Science, reconhecidas pela relevancia académica e pela
ampla cobertura de publicagdes nacionais e internacionais relacionadas a gestéo
organizacional, estratégias empresariais e marketing digital.

A busca dos materiais ocorreu mediante a utilizagao dos descritores: “Marketing
Digital”, “Vantagem Competitiva”, “Estratégia Organizacional’, “Crescimento
Empresarial”’, “Transformacdo Digital” e “Comportamento do Consumidor”,
combinados por meio de operadores booleanos quando necessario. A selegdo dos
estudos considerou como critérios de inclusdo publicagbes disponiveis na integra,
publicadas entre os anos de 2015 e 2026, nos idiomas portugués, inglés e espanhol,
que abordassem a relagédo entre o0 marketing digital e o desempenho competitivo das
organizagdes. Foram excluidos artigos duplicados, trabalhos incompletos e estudos
que nao apresentassem aderéncia aos objetivos da pesquisa.

Ap0s a selegao do material, os estudos foram submetidos a leitura exploratéria,
seletiva e analitica, possibilitando a identificacdo das principais contribuices tedricas
sobre o uso do marketing digital como ferramenta estratégica para o crescimento
organizacional e a obtencdo de vantagem competitiva. As informagdes coletadas
foram organizadas de acordo com os objetivos especificos do estudo, permitindo a
andlise critica dos resultados e a construgdo de uma sintese integrada do

conhecimento produzido sobre a tematica.

3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 Fundamentos do Marketing Digital nas Organizagoes

Segundo Pacheco et al. (2023), a evolugao das tecnologias digitais transformou
o marketing em uma ferramenta essencial para o crescimento das empresas,
ampliando seu alcance e fortalecendo sua competitividade. Nesse contexto, os

autores destacam que o marketing digital deve estar integrado a Gestdo Comercial,
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alinhando estratégias de marketing e vendas para transformar visibilidade em
oportunidades reais de negdcio. Dessa forma, o uso de recursos digitais contribui para
o fortalecimento do relacionamento com os clientes, para o aumento da geracéo de
receita e para a obtengcédo de melhores resultados organizacionais.

Segundo Kotler e Kartajaya (2017, p. 29):

O marketing centrado no ser humano ainda é a chave para construir a atragdo
da marca na era digital. A medida que os consumidores se tornam mais
sociais, as empresas precisam se tornar mais humanas. As marcas devem
ser fisicamente atraentes, intelectualmente interessantes, socialmente
engajadoras e emocionalmente cativantes para estabelecer conexdes
significativas com seus clientes.

A reflexdo apresentada por Kotler (2017) reforga que, apesar dos avangos
tecnoldgicos, o fator humano continua sendo essencial para o sucesso das estratégias
de marketing. O acesso a informacgéo tornou os consumidores mais exigentes e
seletivos, fazendo com que aspectos como confianga, credibilidade e identificacdo
com a marca assumam papel decisivo no processo de compra. Nesse sentido, a
tecnologia deve ser utilizada ndo apenas para ampliar a comunicagdo com o publico,
mas também para fortalecer relacionamentos duradouros e gerar experiéncias
positivas para os consumidores.

Observa-se uma convergéncia entre Pacheco et al. (2023) e Kotler (2017).
Enquanto os autores ressaltam a importancia das estratégias digitais para ampliar a
competitividade, Kotler destaca que seu sucesso depende da construcdo de
relacionamentos auténticos com os consumidores. Assim, na Gestdo Comercial, o
marketing digital torna-se uma ferramenta estratégica para fortalecer a confianga,
promover a fidelizagdo e gerar valor para empresas e clientes, contribuindo para o
crescimento sustentavel e para a consolidacdo da marca.

A transformagao digital modificou o comportamento do consumidor, que passou
a atuar de forma mais ativa e informada. Atualmente, os clientes comparam precos,
consultam avaliagdes e valorizam marcas transparentes e auténticas. Nesse contexto,
o marketing digital vai além da presenca nas redes sociais, exigindo a constru¢ao de
relacionamentos continuos e personalizados, baseados na entrega de valor ao
consumidor (Gongalves, 2024).

Essa mudanga de comportamento impacta diretamente o funil de vendas

tradicional. Na Gestido Comercial moderna, o vendedor ndo é mais o detentor
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exclusivo da informacéao sobre o produto, pois o cliente muitas vezes chega ao ponto
de venda fisico ou virtual munido de dados e comparativos de preco. O papel do
gestor, nesse sentido, passa a ser o de treinar a equipe para atuar como consultores
de negocios, focando na experiéncia do cliente e na proposta de valor, minimizando a
guerra de precgos e aumentando a taxa de conversao.

Um dos principais alicerces dessa engrenagem € o conceito de /nbound
Marketing, ou marketing de atragdo, que inverteu a logica tradicional de “perseguir’ o
cliente por meio de anuncios intrusivos. Em vez disso, as empresas focam na criacéao
de conteudos relevantes e educativos, alinhados as dores e necessidades do seu
publico-alvo, atraindo-o de forma natural e voluntaria para o topo do funil de vendas.
Nesse contexto, Kotler (2017, p. 57) afirma que “o marketing tradicional, como a
publicidade televisiva, impressa e por mala direta, é frequentemente considerado uma
abordagem invasiva e interruptiva, enquanto o marketing digital esta voltado para a
atracao de clientes.”

Essa perspectiva de Kotler (2017) evidencia que a eficiéncia das campanhas
modernas depende da permissao e do interesse prévio do consumidor, rompendo com
0 antigo modelo de saturagao midiatica. Diante disso, a inversao logica proposta pelo
autor altera drasticamente o custo de aquisicdo de clientes (CAC) na Gestao
Comercial. Ao adotar o Inbound Marketing, a equipe de vendas passa a receber leads
(contatos) muito mais qualificados e que ja possuem interesse real no produto ou
servigo.

Complementando a estratégia de atracao, a presenca digital das organizacoes
exige uma solida infraestrutura de otimizacdo para mecanismos de busca,
popularmente conhecida como SEO (Search Engine Optimization). Estar indexado e
bem posicionado nas primeiras paginas de buscadores como o Google € um fator
critico para a credibilidade e visibilidade organica de qualquer negocio na atualidade
(Breyer, 2018). Afinal, a jornada de compra da vasta maioria dos consumidores
modernos comeg¢a com uma simples pesquisa online, e as marcas que nao sao
encontradas nesse momento inicial tornam-se virtualmente invisiveis para o seu
mercado consumidor.

Para o setor de vendas, o SEO funciona como uma vitrine de altissimo trafego
em uma avenida movimentada, porém sem o custo do aluguel fisico. Um bom
posicionamento organico garante previsibilidade de acessos e, consequentemente,

um fluxo constante de oportunidades de negécios para a empresa. O gestor comercial
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deve, portanto, alinhar as palavras-chave trabalhadas pelo marketing com as reais
duvidas e dores que a equipe de vendas escuta diariamente dos clientes no campo
de atuacao.

A grande virada de chave do marketing digital em relacdo ao marketing
tradicional reside na sua capacidade incomparavel de mensuragao de dados em
tempo real. Cada clique, visualizagdo, compartiihamento ou abandono de carrinho
gera um rastro de dados valioso que pode e deve ser auditado pelas organizagdes
(Breyer, 2018). Essa cultura orientada a dados permite que os gestores abandonem
o "achismo" e tomem decisbes estratégicas fundamentadas em métricas precisas de
Retorno sobre o Investimento (ROI), otimizando orgamentos e corrigindo rotas de
campanhas de forma agil.

A substituicdo do empirismo pela analise de métricas quantificaveis € o nucleo
da inteligéncia comercial contemporanea. Métricas como a taxa de conversao por
canal e o valor do tempo de vida do cliente (Lifetime Value - LTV) oferecem ao gestor
comercial uma visao exata de quais produtos e campanhas geram maior lucratividade.
Isso permite direcionar os esforgos da equipe de vendas para os segmentos mais
rentaveis, mitigando prejuizos e maximizando a eficiéncia operacional do setor.

No ambiente digital, o sucesso das organizagdes depende de uma estratégia
Omnichannel, que integra diferentes canais de comunicagao e venda, como redes
sociais, e-commerce, aplicativos e atendimento presencial. Segundo Rogers (2016, p.
42), “a transformacéo digital ndo esta relacionada apenas a adogéo de tecnologias,
mas principalmente a estratégia organizacional e ao desenvolvimento de novas
formas de pensar e atuar no mercado”. Dessa forma, a integracdo dos canais
proporciona uma experiéncia mais fluida ao consumidor, fortalecendo a fidelizagao e
os resultados organizacionais.

Paralelamente, o Social Commerce e o marketing de influéncia ampliaram o
papel das redes sociais, que passaram a atuar como canais de vendas e
relacionamento com os clientes. Conforme destaca Feyo (2025), as organizagdes que
desenvolvem uma comunicagao mais proxima e humanizada conseguem fortalecer o
engajamento do publico e criar vantagens competitivas sustentaveis.

O Social Commerce reduziu a distancia entre o interesse e a compra, tornando
o atendimento digital um fator decisivo para a confianga do consumidor. Nesse
cenario, as empresas precisam adaptar-se continuamente as mudancgas tecnoldgicas

e comportamentais, utilizando recursos como a inteligéncia artificial para personalizar
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experiéncias e potencializar suas estratégias de vendas.

Diante desse contexto, o marketing digital consolidou-se como um elemento
estratégico para a Gestdo Comercial. A integragéo entre tecnologia, analise de dados,
relacionamento com clientes e multiplos canais de comunicagdo contribui para
aumentar a competitividade, fortalecer a presenca de mercado e gerar melhores

resultados organizacionais.

3.2 Marketing Digital como Estratégia de Crescimento Organizacional

No cenario competitivo atual, o marketing digital transcendeu a fung¢ao de
apenas promover produtos para se tornar um motor de crescimento organizacional. A
transformacao das plataformas em ecossistemas integrados permite que as empresas
desenhem estratégias de mercado sofisticadas e escalaveis. Ao alinhar tecnologia aos
objetivos institucionais, a organizagao acelera o ciclo de vendas, otimiza recursos e
identifica novas oportunidades de receita com uma agilidade que o marketing offline
raramente alcangava (Monteiro, 2024).

Sob a dtica da Gestao Comercial, essa aceleragao mencionada por Monteiro
(2024) muda o ritmo da captagdao de clientes. Enquanto modelos tradicionais
dependem de longos processos de negociagéo e visitas presenciais, 0 ecossistema
digital prepara o consumidor antes do primeiro contato humano. Isso confere ao
departamento de vendas a capacidade de atuar com precisao, concentrando esforcos
em leads que ja demonstram intencgao real de compra. Desse modo, o papel do gestor
comercial deixa de ser puramente persuasivo e torna-se analitico, exigindo o
monitoramento constante de indicadores que comprovem a eficiéncia dessa transicao.

O cerne dessa estratégia de crescimento reside na previsibilidade oferecida
pelo Inbound Marketing aliado a automacao. Em vez de depender exclusivamente de
prospeccgoes ativas, as empresas constroem ativos digitais que funcionam como uma
base permanente de conteudo. Esses ativos atraem, qualificam e nutrem leads no
funil de vendas de forma automatizada. Esse fluxo continuo reduz drasticamente o
Custo de Aquisigao de Clientes (CAC), permitindo que a empresa aumente sua base
sem a necessidade de inflar proporcionalmente suas equipes comerciais (Kinchescki

et al., 2020). Sobre a relevancia desse processo, Rez (2016, p. 112) corrobora:

O inbound marketing ndo se apoia na interrup¢cao, mas na permisséo. Ao
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construir um fluxo previsivel de contetdos relevantes, a empresa constroi
uma maquina de vendas que reduz a friccdo no momento da abordagem
comercial, encurtando o caminho entre o interesse e o fechamento.

Essa conceituacdo de Rez (2016) reforgca o conteudo como ferramenta
estratégica de aproximagdo. Quando o cliente recebe informagdes uteis antes da
decisdo de compra, obje¢cdes sdo reduzidas e o processo comercial torna-se mais
fluido. Nesse sentido, o marketing de atracao permite que a equipe de vendas assuma
uma postura consultiva, focada em orientar o consumidor, em vez de apenas
pressionar pela conversao.

Contudo, para que essa estratégia gere resultados consistentes, € preciso
entender que a construgédo de autoridade digital demanda tempo. O posicionamento
em mecanismos de busca nao ocorre de imediato; exige investimento continuo e
planejamento de longo prazo. Diante dessa realidade, muitas organizagdes recorrem
ao trafego pago para acelerar a geragao de resultados e ampliar a visibilidade
imediata.

Ribeiro (2022) destaca que o uso do trafego pago fortalece o crescimento ao
permitir o direcionamento de anuncios para publicos com maior potencial de compra.
Assim, a empresa utiliza seus recursos com mais eficiéncia, aumenta o alcance de
suas campanhas e reduz o tempo necessario para obter resultados.

Ao cruzar as contribuicbes de Rez (2016) e Ribeiro (2022), fica claro que as
estratégias organicas e pagas nao sdo concorrentes, mas complementares. Enquanto
o marketing de conteudo fortalece a marca e constréi relacionamentos duradouros, o
trafego pago oferece rapidez na geragéo de oportunidades. A combinagao equilibrada
dessas agodes € o que favorece tanto os resultados imediatos quanto o crescimento
sustentavel da organizagao.

A tomada de decisao baseada em dados tornou-se um diferencial competitivo
essencial. No ambiente digital, as interagbes dos consumidores geram informagoes
valiosas para compreender comportamentos, identificar tendéncias e aperfeicoar
estratégias. Nesse contexto, Kotler (2021, p. 94) afirma que “o marketing baseado em
dados permite que as empresas oferegam as solugdes certas para os clientes certos,
no momento certo, prevendo suas necessidades com base em comportamentos
passados”, destacando a importancia da analise para a personalizagcao das acoes.

A perspectiva de Kotler (2021) evidencia que a utilizagao inteligente de dados

permite as organizacdes tomar decisdes assertivas e criar estratégias flexiveis,
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capazes de responder rapidamente as necessidades dos consumidores.

Nesse cenario, destaca-se o conceito de Growth Hacking, focado na realizagao
continua de testes e ajustes para melhorar resultados. Em vez de investir apenas em
grandes campanhas de longa duragdo, as organizagbes experimentam diferentes
estratégias, avaliam o desempenho e promovem adaptagbes. Essa metodologia
possibilita identificar acbes eficazes, reduzir desperdicios e aumentar taxas de
conversao (Muniz et al., 2024).

Contudo, para que essa cultura de experimentagéo gere resultados positivos,
0 acompanhamento rigoroso dos indicadores € indispensavel. Testes e ajustes devem
estar atrelados a uma analise criteriosa, garantindo que os investimentos contribuam
para os objetivos organizacionais. Assim, a inovagédo e a flexibilidade tornam-se
aliadas da gestéo estratégica.

O marketing digital favorece o crescimento ao fortalecer o relacionamento com
clientes, ampliar a visibilidade da marca e integrar marketing e vendas. Por meio de
ferramentas tecnoldgicas, as organizag¢des alcangam novos mercados, aumentam sua
competitividade e melhoram resultados financeiros (Colcher, 2019; Miceli, 2021;
Muniz et al., 2024).

Sendo assim, os estudos analisados demonstram que o sucesso das
estratégias de marketing digital depende da combinacdo de conteudo relevante,
trafego pago e analise de dados. Mais do que utilizar tecnologias modernas, as
organizagdes precisam de uma viséo estratégica capaz de integrar essas ferramentas
aos seus objetivos de negdcio. Dessa forma, o marketing digital consolida-se como
um instrumento fundamental para impulsionar o crescimento, fortalecer a

competitividade e gerar valor.

3.3 Marketing Digital e Vantagem Competitiva nas Organizagoes

No mercado atual, o marketing digital tornou-se essencial para que as
empresas consigam se posicionar diante da concorréncia. Por meio da analise de
dados e do acompanhamento do comportamento do consumidor, as organizagoes
conseguem entender melhor o seu publico, personalizar ofertas e estruturar canais
préprios de comunicagao. Esses ativos digitais, como sites e redes sociais, ajudam a
reduzir custos operacionais e aumentam a competitividade, permitindo que as

empresas respondam de forma mais rapida as mudangas do setor (Dos Santos, 2019;
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Miranda, 2017).

Contudo, embora o marketing digital ofereca vantagens importantes, o acesso
a esses beneficios ndo € uniforme. Muitas organizagdes enfrentam limitagdes
financeiras, tecnolégicas e de mao de obra qualificada para acompanhar o ritmo
dessas inovagdes. O uso excessivo de dados pode gerar dependéncia tecnoldgica e
levantar discussdes complexas sobre a privacidade dos usuarios. Ha também o risco
de empresas investirem em canais online focando apenas em vendas imediatas, sem
construir um relacionamento real com o publico, o que costuma desgastar a confianga
do cliente com o tempo.

Essa falta de equilibrio entre o foco em vendas e a construgao de
relacionamento acende um alerta para a gestdo. O investimento em ferramentas
digitais ndo funciona de forma isolada; ele exige planejamento e capacitagdo da
equipe. Quando a empresa foca apenas no resultado financeiro imediato, ela ignora
que o verdadeiro valor do ambiente digital esta na capacidade de reter o cliente a
longo prazo.

Por outro lado, quando bem aplicada, a capacidade de personalizar a
experiéncia do cliente por meio de sistemas de inteligéncia artificial eleva o nivel de
fidelizacdo. Quando a empresa entrega um conteudo ou produto adequado a
necessidade especifica do usuario no momento certo de sua jornada de compra, a
migragao para a concorréncia se torna menos vantajosa, pois o cliente teria que abrir
mao de um atendimento que ja atende suas preferéncias. Sobre essa busca por
diferenciacao, Porter (2004, p. 39) afirma que “A estratégia consiste em diferenciar a
empresa dos seus concorrentes, oferecendo um valor superior e Unico aos clientes.
Essa unicidade permite que a organizagao sustente sua posi¢gao no mercado a longo
prazo.”

Essa busca por identidade proposta pela teoria classica ganha relevancia no
ambiente digital por meio do posicionamento de marca. Em um cenario saturado de
anuncios e estimulos visuais, as empresas que utilizam o marketing digital para
transmitir propdsitos claros e historias auténticas conseguem criar uma identificagéo
mais forte com o publico. O consumidor atual tende a valorizar ndo apenas o produto
em si, mas os valores defendidos pela empresa, o que transforma a preferéncia pela
marca em um diferencial competitivo dificil de ser copiado.

Trazer o conceito de Porter (2004) para o ambiente digital mostra que a

tecnologia é apenas o meio, e ndo o fim. A verdadeira diferenciagdo competitiva nao
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esta no software que a empresa usa, mas na autenticidade da sua mensagem e na
facilidade que ela oferece ao cliente durante o uso de suas plataformas.

Para consolidar essa posi¢cao, as empresas lideres monitoram constantemente
seus canais digitais para identificar e corrigir falhas que dificultem a navegacao ou a
compra. O foco na facilidade de uso reduz o abandono de carrinhos e melhora o
aproveitamento do trafego do site. Isso permite que a empresa obtenha melhores
resultados financeiros com o0 mesmo volume de acessos que concorrentes costumam
desperdicar devido a plataformas ineficientes (Silva, 2024). Conforme afirmam Kotler
(2017, p. 108):

As empresas precisam monitorar continuamente a jornada do consumidor
para identificar pontos de atrito e oportunidades de melhoria. Em um ambiente
digital, pequenas mudancgas na experiéncia do usuario podem gerar impactos
significativos na satisfacdo, no engajamento e nas taxas de conversao,
fortalecendo o relacionamento entre marcas e clientes.

A agilidade no aprendizado pratico surge como outra vantagem importante.
Ferramentas digitais permitem a realizagcédo de testes A/B rapidos e de baixo custo,
viabilizando a validacdo de novos produtos, discursos de vendas ou novos mercados
em poucos dias. Esse dinamismo diminui os riscos financeiros e confere maior
capacidade de adaptacao frente a crises econdmicas ou mudangas tecnoldégicas,
superando modelos corporativos tradicionais e rigidos (Regis et al., 2024).

A sustentabilidade dessa vantagem no mercado ocorre quando o marketing
digital deixa de ser um setor isolado e passa a funcionar de forma integrada aos
demais departamentos da organizagao. Segundo Schwab (2019), a quarta revolugao
industrial exige a fusao de tecnologias e a quebra de barreiras entre o fisico e o digital.
Diante disso, observa-se que a transformacéo de dados em conhecimento pratico une
vendas, atendimento, logistica e desenvolvimento de produtos. Essa integragao
permite que a empresa ajuste suas operagdes continuamente com base no retorno
real do mercado, assegurando sua relevancia e viabilidade comercial ao longo do

tempo.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

A analise dos estudos selecionados mostra que o marketing digital passou por

uma grande transformacéao ao longo dos ultimos anos. Inicialmente visto apenas como
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uma ferramenta complementar, atualmente ele ocupa uma posicdo central nas
estratégias empresariais. Essa evolugao pode ser observada no trabalho de Macaes
(2026), que destaca a passagem do marketing tradicional para um modelo mais
conectado e baseado em dados. Na visdo deste estudo, essa mudanca demonstra
que as empresas precisaram adaptar ndo apenas suas ferramentas de comunicacéo,
mas também sua forma de compreender e atender os consumidores, que se tornaram
mais exigentes e participativos no ambiente digital.

Os resultados encontrados também evidenciam que o marketing digital tem
contribuido diretamente para a competitividade das empresas. Mendes (2019) e
Ramos et al. (2024) destacam que a combinagdo entre comércio eletrénico e
estratégias digitais aumenta a Vvisibilidade das organizagbes e melhora o
relacionamento com os clientes. Dessa forma, compreende-se que esse aspecto € um
dos principais beneficios do marketing digital, pois permite que empresas de
diferentes portes alcancem publicos maiores e construam relacionamentos mais
préximos com seus consumidores, algo cada vez mais importante em mercados
altamente concorridos.

Lopes (2023) e Rodrigues (2025) defendem que a presenca digital deixou de
ser um diferencial para se tornar uma necessidade. Os resultados analisados reforgam
essa percepgao, pois demonstram que as organizagdes que investem em estratégias
digitais conseguem se adaptar mais rapidamente as mudangas do mercado. Esse
cenario evidencia que empresas que ignoram as transformagdes tecnoldgicas tendem
a enfrentar maiores dificuldades para manter sua competitividade.

As pesquisas publicadas em 2025 reforcam ainda mais a ideia de que o
marketing digital funciona como uma ferramenta de democratizacédo do mercado. Os
estudos de Lima (2025) e Oliveira et al. (2025) mostram que pequenas empresas e
startups podem competir com grandes organizagdes utilizando estratégias digitais
bem planejadas. Esse resultado € considerado especialmente importante, pois
demonstra que o sucesso empresarial ndo depende exclusivamente de grandes
investimentos financeiros, mas também da capacidade de compreender o publico-alvo
e utilizar adequadamente os recursos digitais disponiveis.

A analise dos trabalhos também revelou a importédncia do planejamento
estratégico e da utilizacdo de métricas para a tomada de decisdes. Oliveira (2021) e
Oliveira et al. (2022) destacam que empresas que monitoram indicadores de

desempenho conseguem responder de forma mais eficiente as crises e as mudancgas
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do ambiente econébmico. Esse resultado mostra que ndo basta estar presente nas
redes sociais ou possuir um site; € necessario acompanhar resultados e utilizar
informacdes confiaveis para direcionar as acdes empresariais.

Os efeitos positivos do marketing digital ficaram ainda mais evidentes no
periodo pés-pandemia. Kelly (2024) demonstrara que muitos empreendimentos locais
conseguiram recuperar suas atividades por meio da divulgagdo online e do
fortalecimento da presenga digital. Esse resultado confirma como as plataformas
digitais se tornaram essenciais para a comunicagao entre empresas e consumidores,
especialmente em momentos de instabilidade econémica e social.

O trabalho de Alkmim (2025) mostrou que empresas que alinham suas
estratégias de gestdo e marketing obtém melhores resultados em relagdo ao
crescimento, a fidelizagao dos clientes e ao fortalecimento da marca. Na visao deste
estudo, essa integracdo favorece uma atuagdo mais organizada e eficiente,
contribuindo para o alcance dos objetivos empresariais.

Os resultados obtidos por Morais et al. (2025) também merecem destaque, uma
vez que evidenciaram o impacto positivo das estratégias digitais no aumento das
vendas e na visibilidade de uma empresa do setor varejista. Esse achado demonstra
que o marketing digital produz resultados concretos quando aplicado de forma
planejada e alinhada as necessidades do publico. Reforga a importancia da utilizagao
de dados para compreender o comportamento dos consumidores e aprimorar as
estratégias de comunicagao.

A relagao entre inovagao e marketing também foi amplamente discutida nos
estudos analisados. Resende (2020) e Freitas et al. (2025) concluiram que empresas
inovadoras tendem a obter melhores resultados quando utilizam ferramentas digitais
para fortalecer sua presenca no mercado. A inovagao nao deve ser vista apenas como
0 uso de novas tecnologias, mas como a capacidade de criar solugdes que atendam
as necessidades dos clientes e agreguem valor aos produtos e servigos oferecidos.

O estudo de Zaduski (2020) sobre o Nubank demonstrou que o fortalecimento
da marca depende nao apenas de investimentos financeiros, mas também da
construgcao de uma comunicagao clara e préxima dos consumidores. Esse resultado
mostra que o marketing digital € capaz de gerar identificacdo e confianca, fatores
fundamentais para a consolidacdo de uma marca em mercados cada vez mais
competitivos.

De modo geral, os trabalhos analisados permitem concluir que o marketing
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digital exerce um papel fundamental no crescimento e na competitividade das
organizagdes. Os resultados demonstram que estratégias digitais bem planejadas
contribuem para aumentar a visibilidade das empresas, fortalecer o relacionamento
com os clientes, impulsionar as vendas e ampliar as oportunidades de mercado. O
principal diferencial do marketing digital esta na capacidade de aproximar empresas e
consumidores, permitindo respostas mais rapidas as demandas do mercado e

favorecendo o crescimento sustentavel dos negocios.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

Este estudo alcangou seu objetivo de analisar a influéncia das estratégias de
marketing digital no crescimento das empresas e na criacdo de vantagens
competitivas. A partir da revisao da literatura e da analise dos estudos selecionados,
foi possivel verificar que ferramentas como Inbound Marketing, SEO e Social
Commerce tém contribuido significativamente para transformar a forma como as
empresas se relacionam com os consumidores e realizam suas vendas. Os resultados
mostraram que o uso de dados para orientar decisdes permite avaliar melhor o retorno
dos investimentos (ROI), tornando as estratégias mais eficientes e alinhadas as
necessidades do publico.

A importancia desta pesquisa esta em demonstrar que o marketing digital
ampliou as oportunidades de competicido no mercado. Os autores analisados apontam
que uma presenca digital bem estruturada possibilita que micro e pequenas empresas
alcancem visibilidade semelhante a de grandes organizagdes. Dessa forma, percebe-
se que o sucesso no ambiente digital ndo depende apenas de investimentos elevados
em tecnologia, mas principalmente de planejamento estratégico, inovacédo e da
capacidade de oferecer experiéncias personalizadas aos clientes por meio da
integracao entre os canais fisicos e digitais.

E importante destacar que este estudo apresenta algumas limitacdes por ser
baseado exclusivamente em fontes bibliograficas e em um periodo especifico de
analise. Isso impede a observagao direta dos resultados das estratégias digitais em
diferentes contextos empresariais. Assim, sugere-se que pesquisas futuras realizem
estudos de campo e estudos de caso em empresas de diferentes setores,
especialmente naquelas que ainda enfrentam desafios no processo de digitalizagao.

Essas investiga¢cdes poderao contribuir para ampliar o conhecimento sobre o tema e
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avaliar o impacto de novas tecnologias, como a inteligéncia artificial generativa, no

desempenho e na sustentabilidade das organizagdes.
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