==- 7%, MINISTERIO DA EDUCACAO )
==. Lgnsd'la'"i;mo FEDERAL \\__;;/ ISmmmnh Edudc:glo m%‘: r:ll'c:nolégn &
nl nsiftuto Federal de Educaglio, Tecriologla de Ronddsia

INSTITUTO FEDERAL DE EI?UCA(}AO, CIENCIA E TECNOLOGIA DE _
RONDONIA- CAMPUS JI-PARANA SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTAO
COMERCIAL

CLEBSON VIRGENS DOS SANTOS.
MAX SANDRO CORDEIRO DA SILVA.

A CONTRIBUIGAO DO MARKETING DIGITAL PARA O CRESCIMENTO
COMPETITIVO DE EMPRESAS NO AMBIENTE ONLINE

JI-PARANA
2025



CLEBSON VIRGENS DOS SANTOS.
MAX SANDRO CORDEIRO DA SILVA.

A CONTRIBUIGAO DO MARKETING DIGITAL PARA O CRESCIMENTO
COMPETITIVO DE EMPRESAS NO AMBIENTE ONLINE

Capitulo de livro entregue como Trabalho de
Conclusédo de Curso ao Instituto Federal de
Educacéo, Ciéncia e Tecnologia de Rondénia
(IFRO), Campus JI-PARANA, como requisito
parcial para obtencdo do grau de TECNOLOGO,
junto ao Curso GESTAO COMERCIAL, sob a
orientacdo da Dra. ILMA RODRIGUES DE
SOUZA FAUSTO.

JI-PARANA
2025



Ficha catalografica elaborada pelo Sistema Gerador de Ficha Catalografica do IFRO.

Santos, Clebson Virgens dos.

A contribuicdo do marketing d|?|'LaI ara o crescimento competitivo
de empresas no ambiente onfine [ Clebson Virgens dos Santos, Max
Sang%of Cordeiro da Silva. - Ji-Parana, 2025,

Orientador(a). Prof Dra. llma Rodrigues de Souza Fausto.

Trabalho de Conclusdo de Curso (Superior de Tecnologia em
Gestdo Comercial) — Instituto Federal de ducacdo, Ciéncia e
Tecnologia de Rondénia - IFRO, Ji-Parana, 2025.

ISBN 978-65-5379-770-3

1. Marketing digital. 2. Vendas. 3. Redes sociais. 4.
Competitividade. 5. Fidelizacdo. |. Silva, Max Sandro Cordeiro da. Il
Fausto, lima Rodrigues de Souza {onent lll. Instituto Federal de
Educagac Ciéncia e Tecnologia de Rondénia - IFRO. IV Titulo.

Bibliotecario(a) Responsavel: Cleuza Diogo Antunes, CRB-11/864




b

CLEBSON VIRGENS DOS SANTOS.
MAX SANDRO CORDEIRO DA SILVA.

A CONTRIBUIGAO DO MARKETING DIGITAL PARA O CRESCIMENTO
COMPETITIVO DE EMPRESAS NO AMBIENTE ONLINE

Capitulo de livro entregue como Trabalho de
Conclusdo de Curso ao Instituto Federal de
Educacéo, Ciéncia e Tecnologia de Rondénia
(IFRO), Campus JI-PARANA, como requisito
parcial para obtencdo do grau de TECNOLOGO,
junto ao Curso GESTAO COMERCIAL, sob a
orientagdo do professor Dra. ILMA RODRIGUES
DE SOUZA FAUSTO.

Aprovado em: 18/11/2025 pela banca examinadora.

Documento assinado digitalmente

EDSON CARLOS DA CUNHA
Data: 08/12/2025 18:10:09-0300
Verifique em https://validar.iti.gov.br

~JSON CARLOS DA CUNHA , EXAMINADOR INTERNO

Documento assinado digitalmente

b JOAO RICARDO LIMA BRITO
g L Data: 08/12/2025 23:19:55-0300

Verifique em https://validar.iti.gov.br

JOAO RICARDO LIMA BRITO, EXAMINADOR EXTERNO

ORIENTAGAO Dra. ILMA RODRIGUES DE SOUZA FAUSTO.

Documento assinado digitalmente

ILMA RODRIGUES DE SOUZA FAUSTO
Data: 08/12/2025 15:37:58-0300
Verifigue em https://validar.iti.gov.br



A Contribuicao do Marketing Digital para o
Crescimento Competitivo de Empresas no Ambiente
Online

The Contribution of Digital Marketing to the
Competitive Growth of Companies in the Online
Environment

Clebson Virgens dos Santos

Académico do curso CST Gestao Comercial - Instituto de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia de Ronddnia -
IFRO/Campus - Ji-Parand-RO.

Max Sandro Cordeiro da Silva

Académico do curso CST Gestdo Comercial - Instituto de Educagdo, Ciéncia e Tecnologia de Rondénia -
IFRO/Campus - Ji-Parand-RO.

lima Rodrigues de Souza Fausto

Professora EBTT em Regime de Dedicacdo Exclusiva no Instituto de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia de
Rondénia - IFRO/Campus - Ji-Parand-RO - Orientadora, Doutora,

Resumo: Este trabalho analisa o marketing digital como ferramenta estratégica para
impulsionar as vendas em pequenas e médias empresas. A pesquisa investigou a influéncia
das estratégias digitais no comportamento de compra do consumidor, embasada em literatura
cientifica que atesta a importancia do marketing para o sucesso das vendas. Os resultados
demonstram que uma presenca digital consistente, aliada a estratégias de segmentagéo e
conteudo relevante, contribui de forma significativa para a captacéo e fidelizagao de clientes.
Conclui-se que, quando bem planejado e executado, o marketing digital representa uma
oportunidade de crescimento acessivel e mensuravel, essencial para empresas que buscam
competitividade em um mercado cada vez mais digitalizado.

Palavras-chave: marketing digital; vendas; redes sociais; competitividade; fidelizagao.

Abstract: This study analyzes digital marketing as a strategic tool for boosting sales in small
and medium-sized enterprises. The research investigated the influence of digital strategies
on consumer buying behavior, based on scientific literature that confirms the importance of
marketing for sales success. The results show that a consistent digital presence, combined
with segmentation and relevant content strategies, significantly contributes to customer
acquisition and loyalty. It is concluded that, when well-planned and executed, digital marketing
represents an accessible and measurable opportunity for growth, which is essential for
companies seeking competitiveness in an increasingly digitalized market.

Keywords: digital marketing; sales; social media; competitiveness; loyalty.

INTRODUGAO

A transformacado digital tem redefinido profundamente as dindmicas de
mercado, exigindo das empresas uma adaptagéo constante as novas tecnologias e
aos comportamentos emergentes dos consumidores. Nesse contexto, o0 marketing
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digital surge como uma ferramenta estratégica essencial para a competitividade
organizacional, especialmente para pequenas e médias empresas (PMEs), que
enfrentam desafios significativos para se posicionar em ambientes altamente
concorridos e digitalizados (Kotler et al., 2021).

O avango das tecnologias da informagcdo e comunicagdo (TICs) e a
popularizagao da internet ampliaram as possibilidades de interagéo entre marcas e
consumidores, promovendo uma mudanga paradigmatica na forma como produtos e
servigos sao ofertados, divulgados e consumidos. Segundo Chaffey e Ellis-Chadwick
(2022), o marketing digital ndo apenas complementa as estratégias tradicionais, mas
também oferece meios mais precisos, mensuraveis e personalizados de alcangar o
publico-alvo, por meio de canais como redes sociais, mecanismos de busca, e-mail
marketing e plataformas de automagéo.

A relevancia do tema se intensifica diante do cenario brasileiro, onde mais
de 150 milhdes de pessoas estao conectadas as redes sociais, conforme dados da
pesquisa Digital 2024 (We Are Social & Meltwater). Esse ambiente virtual representa
uma oportunidade impar para empresas que desejam ampliar sua visibilidade,
engajar consumidores e fidelizar clientes por meio de estratégias acessiveis e
eficazes. Para PMEs, o marketing digital se apresenta como uma alternativa viavel
frente as limitagbes orcamentarias que dificultam o acesso a midias tradicionais
(Silva et al., 2021).

O objetivo geral deste trabalho é analisar a contribuicdo do marketing digital
para o crescimento competitivo de empresas no ambiente online. Especificamente,
busca-se: (i) compreender a evolugdo histdrica do marketing e sua transicéo para
o digital; (ii) identificar as principais ferramentas digitais utilizadas pelas empresas;
(iii) avaliar o impacto dessas estratégias no comportamento de compra dos
consumidores; e (iv) propor diretrizes para a implementacdo eficaz do marketing
digital em PMEs.

A metodologia adotada é de natureza qualitativa, com abordagem exploratéria
e descritiva.

O estudo baseia-se em revisdo bibliografica, utilizando fontes académicas
como livros, artigos cientificos e relatérios institucionais indexados em bases como
Scielo, Google Scholar e periddicos especializados. Essa escolha metodoldgica
permite uma analise aprofundada dos conceitos e praticas que fundamentam o
marketing digital, bem como a identificagdo de tendéncias e boas praticas aplicaveis
ao contexto das PMEs (Oliveira et al., 2024).

Ajustificativa para a realizagédo deste estudo reside na necessidade de ampliar
o conhecimento sobre o papel estratégico do marketing digital na sustentabilidade
e crescimento das empresas, especialmente em um cenario pés-pandemia, onde a
digitalizacao se tornou imperativa. Segundo o relatério Digital 2025 (DataReportal),
o Brasil possui 144 milhdes de usuarios ativos em redes sociais, reforcando a
importancia das estratégias digitais para engajamento e conversao (Datareportal,
2025).
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Além disso, a escassez de estudos académicos voltados especificamente para
a aplicagdo do marketing digital em PMEs reforga a importancia de investigacdes
que contribuam para a construgao de solugdes praticas e contextualizadas (Ferreira,
2024).

A estrutura do trabalho esta organizada da seguinte forma: o capitulo 2
apresenta o referencial tedrico, abordando a evolugdo do marketing, os conceitos
fundamentais e os principais autores da area, como Philip Kotler, considerado o pai
do marketing moderno. O capitulo 3 explora as ferramentas digitais mais utilizadas,
como Facebook Ads, Instagram Shopping, Google Ads e Google Analytics,
destacando suas funcionalidades e aplicagdes praticas. O capitulo 4 discute os 4
Ps do marketing e sua evolugao para os 4 Cs, enfatizando a centralidade do cliente
nas estratégias contemporaneas. Por fim, o capitulo 5 traz as consideragdes finais,
sintetizando os achados da pesquisa e propondo recomendacgdes para a adogao
eficaz do marketing digital nas empresas.

Dessa forma, este trabalho pretende contribuir para o entendimento critico e
aplicado do marketing digital como vetor de inovagéo, competitividade e crescimento
sustentavel no ambiente empresarial contemporaneo.

REFERENCIAL TEORICO

Evolugao Historica do Conceito de Marketing

O conceito de marketing, embora formalizado apenas no século XX, possui
raizes que remontam a Antiguidade. Registros histéricos da Mesopotamia revelam
praticas comerciais rudimentares, como reclamagdes de consumidores gravadas
em tabletes de argila, evidenciando preocupag¢des com qualidade e troca ja naquela
época (Ambler, 2004).

Durante a Idade Média, o comércio evoluiu com o surgimento das feiras e
guildas, mas foi com a Revolugdo Industrial, entre os séculos XVIIlI e XIX, que o
marketing comegou a se estruturar como pratica sistematica. A produgdo em massa,
a melhoria dos transportes e o crescimento dos meios de comunicagao criaram
um ambiente propicio para a disseminacao de produtos em larga escala, exigindo
estratégias mais eficazes de promogéao e distribuicdo (Simdes, 1976 apud Ambiler,
2004).

A partir do século XX, o marketing passou a ser reconhecido como uma area
distinta do conhecimento. Segundo Kotler (2000), o marketing € um processo social
e gerencial pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam por
meio da criacao e troca de produtos e servigos de valor

Essa definicdo destaca a centralidade da troca como esséncia do marketing,
conforme também defendido por Bagozzi (1975), que considera a transagdo como
0 nucleo tedrico da disciplina
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Autores como Cobra (1992) e Las Casas (1991) identificam quatro fases
evolutivas nas orientagdes empresariais: produgéo, vendas, produto e marketing.
A orientagdo para o marketing, mais recente e eficaz, foca na satisfacao das
necessidades dos consumidores, consolidando-se como estratégia dominante nas
organizagdes modernas.

Portanto, a evolugdo do marketing reflete ndo apenas mudancas tecnologicas
e econdmicas, mas também transformagbes sociais e culturais que moldaram a
forma como empresas se relacionam com seus publicos.

Pioneiros do Marketing

O marketing, enquanto disciplina académica, comegou a se consolidar no
inicio do século XX, com contribuicées de estudiosos como Melvin T. Copeland,
que em 1915 introduziu o tema em cursos da Harvard Business School, abordando
a organizagcdo comercial como um processo estratégico (Copeland, 1924). No
entanto, foi Philip Kotler quem revolucionou o campo ao sistematizar o marketing
como ciéncia gerencial. Em sua obra seminal Administragdo de Marketing, publicada
em 1967, Kotler definiu o marketing como um processo social e gerencial voltado a
criagéo de valor e a troca voluntaria entre partes (Kotler e Keller, 2012).

Kotler também foi responsavel por popularizar o conceito de marketing mix,
composto pelos 4 Ps: Produto, Prego, Praga e Promogao, que se tornaram pilares
do planejamento estratégico empresarial (Kotlere e Armstrong, 2021). Com o tempo,
sua abordagem evoluiu para incluir o marketing societal, que considera o bem-estar
coletivo, e o marketing holistico, que integra todas as areas da organizagao em
torno da entrega de valor ao cliente (Kotler, 2010).

Essas contribuigbes consolidaram o marketing como uma disciplina
essencial para o crescimento sustentavel das organizagdes, influenciando praticas
empresariais em escala global e promovendo uma visdo centrada no consumidor e
na responsabilidade social.

Influéncia do Marketing No Mercado Atual

O marketing contemporaneo é reconhecido como uma disciplina estratégica
essencial para o sucesso organizacional. A partir das contribuicdes de Philip Kotler,
o marketing passou a ser compreendido como um processo voltado a criagdo de
valor para o consumidor, por meio da identificagdo de necessidades e da entrega
de solugdes eficazes (Kotler e Keller, 2012). Essa abordagem desloca o foco da
simples promogéao de produtos para a construgao de relacionamentos duradouros e
significativos com os clientes.

Kotler também introduziu conceitos inovadores como o marketing societal,
que enfatiza a responsabilidade das empresas em promover o bem-estar coletivo,
e o marketing de relacionamento, que visa fortalecer os vinculos entre empresa e
consumidor (Kotler, 2010). Mais recentemente, o marketing holistico tem ganhado
destaque por integrar todas as areas da organizagdo em uma estratégia unificada,
alinhando objetivos empresariais com os interesses dos stakeholders (Kotler e
Armstrong, 2021).
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Segundo Grénroos (2004), o marketing moderno deve ser entendido como
um processo continuo de interagdo e adaptagdo as mudangas do mercado, onde
a comunicacgdo eficaz e a personalizagdo sao fundamentais. Assim, o marketing
deixou de ser apenas uma ferramenta operacional e passou a ocupar um papel
central na formulagdo de estratégias organizacionais voltadas a competitividade e
a sustentabilidade.

FERRAMENTAS E TENDENCIAS NO MARKETING DIGITAL

As ferramentas de marketing digital ttm se consolidado como instrumentos
estratégicos para atrair, engajar e converter consumidores em ambientes altamente
conectados. Elas operam por meio da integragdo entre tecnologia, analise de
dados e comunicagdo personalizada, promovendo experiéncias mais relevantes
e eficazes para os usuarios (Rosa et al., 2021). A centralidade no cliente é a
premissa fundamental dessas plataformas, que utilizam algoritmos para interpretar
comportamentos, prever preferéncias e otimizar campanhas em tempo real.

Segundo Rodrigues (2023), os algoritmos, especialmente os baseados em
inteligéncia artificial, atuam como motores analiticos que permitem segmentag¢des
precisas, personalizagdo de conteudo e automacdo de processos, aumentando
significativamente o retorno sobre investimento (ROI). Essa capacidade de adaptagéo
e resposta dindmica as interagdes dos usuarios transforma o marketing digital em
uma ferramenta essencial para a competitividade empresarial, especialmente em
mercados volateis e digitais.

Kotler, Kartajaya e Setiawan (201) reforcam que, no contexto do Marketing
3.0, essas ferramentas devem estar alinhadas aos valores humanos e sociais,
promovendo conexdes significativas entre marcas e consumidores.

Algoritmica no Marketing Digital

A aplicagédo de algoritmos no marketing digital representa uma revolugéo
na forma como as empresas compreendem e interagem com os consumidores.
Algoritmos s&o conjuntos de instrugbes légicas que, ao serem executadas por
sistemas computacionais, permitem a analise de grandes volumes de dados
para identificar padrées de comportamento, preferéncias e intengbes de comprar
(Rodrigues, 2023).

Esse processo inicia-se com a coleta massiva de dados provenientes da
navegacao online, interagdes em redes sociais, tempo de permanéncia em paginas,
localizagdo geografica e histérico de compras. A partir dessas informagdes, os
algoritmos constroem perfis digitais detalhados, capazes de prever comportamentos
e personalizar ofertas em tempo real (Ribeiro e Guimaraes, 2024).

A personalizagdo, nesse contexto, torna-se um diferencial competitivo.
Segundo Carvalho (2019), a capacidade de entregar conteudo relevante e
direcionado aumenta significativamente o engajamento e a conversdo, além de
melhorar a experiéncia do usuério. Essa abordagem orientada por dados permite
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que as empresas otimizem suas campanhas, reduzam custos e ampliem o retorno
sobre investimento (ROI).

Portanto, os algoritmos ndo apenas automatizam processos, mas também
potencializam a inteligéncia estratégica do marketing digital, tornando-o mais
eficiente, responsivo e centrado no cliente.

Facebook ADS (Meta ADS)

O Facebook Ads, atualmente denominado Meta Ads, representa uma das
plataformas mais robustas e estratégicas para publicidade digital. Integrando
os ambientes do Facebook, Instagram, Messenger e Audience Network, essa
ferramenta permite que empresas de todos os portes desenvolvam campanhas
orientadas por performance, com foco em reconhecimento de marca, geragédo de
trafego e conversdes (Ruga, 2024).

Aestrutura de campanhas no Meta Ads é baseada em etapas sistematicas que
envolvem a definigdo de objetivos, segmentagao de publico, escolha de formatos,
configuragao de orgamento e monitoramento de resultados. Asegmentacéo € um dos
pilares da plataforma, permitindo que os anunciantes alcancem publicos especificos
com base em dados demograficos, interesses, comportamentos e localizagéo. Essa
capacidade é potencializada pelo uso do Meta Pixel, um cédigo inserido nos sites
que rastreia interagdes dos usuarios, como cliques, adi¢des ao carrinho e compras,
viabilizando estratégias de remarketing altamente eficazes (Patel, 2024).

O remarketing, por meio do Pixel, permite que anuncios sejam direcionados
a usuarios que ja demonstraram interesse em produtos ou servigos, aumentando
significativamente as chances de conversdo. Essa funcionalidade é considerada uma
das mais inovadoras da publicidade digital, pois transforma dados comportamentais
em acgoes estratégicas de retencao e reconquista de clientes (Hilvec, 2020).

Além disso, o Meta Ads oferece formatos variados de anuncios, como imagens
estaticas, carrosséis, videos, stories e reels, adaptando-se a linguagem visual
de cada plataforma. Essa diversidade permite que as marcas criem campanhas
mais envolventes e alinhadas ao comportamento dos usuarios, especialmente em
dispositivos méveis, que representam a maior parte dos acessos as redes sociais
(Ruga, 2024).

A inteligéncia artificial (IA) desempenha um papel central na otimizagao das
campanhas.

Ferramentas como o Meta Advantage+ utilizam algoritmos avangados
para automatizar testes A/B, ajustar segmentagdes em tempo real e redistribuir
orcamentos com base na performance dos anuncios. Essa automacao reduz a
carga operacional dos anunciantes e aumenta a eficiéncia das campanhas, ao
mesmo tempo em que garante que 0s anuncios sejam exibidos para os usuarios
com maior probabilidade de conversao (Galvao, 2025).

Contudo, a hipersegmentagédo promovida pela IA também levanta questdes
sobre a saturagéo de conteudo e a criagao de “bolhas publicitarias”, onde os mesmos
usuarios sao impactados repetidamente por variagdes minimas dos mesmos
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anuncios. Isso pode limitar o alcance das campanhas e reduzir a capacidade
de descoberta de novos publicos. Portanto, € essencial que os profissionais de
marketing equilibrem automacéao e criatividade, garantindo diversidade e relevancia
nas mensagens (Rodrigues, 2023).

A integragdo com o Facebook Shops é outro diferencial da plataforma,
permitindo que os usuarios realizem compras diretamente nas redes sociais,
sem precisar acessar sites externos. Essa funcionalidade simplifica a jornada de
compra e aumenta a taxa de converséo, especialmente em nichos como moda,
beleza e eletrdnicos. Os anuncios dinamicos, por sua vez, exibem automaticamente
os produtos mais relevantes com base no comportamento online dos usuarios,
reforgando a personalizacéo e a eficiéncia das campanhas (Ruga, 2024).

O sistema de leilao do Meta Ads determina quais anuncios serao exibidos
com base em trés critérios principais: o valor do lance, a relevancia do anuncio e a
probabilidade de converséo. A |A analisa esses fatores em tempo real, otimizando a
entrega dos anuncios para maximizar o retorno sobre investimento (ROI). Métricas
como custo por clique (CPC), taxa de converséo e alcance sado monitoradas
continuamente, permitindo ajustes estratégicos que garantem o melhor desempenho
das campanhas (Galvéao, 2025).

Em sintese, o Meta Ads é uma plataforma poderosa que combina tecnologia,
dados e inteligéncia artificial para oferecer solugées publicitarias altamente eficazes.
Sua capacidade de segmentacdo precisa, personalizagdo escalavel e integracédo
com o comércio eletrénico torna-a indispensavel para empresas que desejam
crescer em um mercado digital competitivo. No entanto, seu uso exige conhecimento
técnico, sensibilidade estratégica e responsabilidade ética, especialmente no que
diz respeito a privacidade dos dados e a diversidade de publicos.

Instagram

O Instagram consolidou-se como uma das plataformas mais relevantes para
estratégias de marketing digital, especialmente no contexto do comércio eletrdnico
e da construcado de marca.

Com mais de um bilhdo de usuarios ativos, a rede social oferece recursos
que vao além da simples publicagdo de imagens, tornando-se um ambiente propicio
para a promogao de produtos, engajamento com o publico e conversédo de vendas
(Araujo et al., 2020).

A transicdo de uma conta pessoal para uma conta comercial € o primeiro
passo para profissionalizar a presenca de uma marca na plataforma. Essa mudancga
permite o acesso a ferramentas analiticas, como métricas de alcance, engajamento
e conversdo, fundamentais para a tomada de decisbGes estratégicas. Além disso,
possibilita o impulsionamento de publica¢des, segmentacao de publico e integracao
com canais de contato direto, como e-mail e telefone (Chagas, 2024).

Um dos recursos mais inovadores € o Instagram Shopping, que transforma
o perfil da marca em uma vitrine virtual. Com ele, é possivel etiquetar produtos em
posts e stories, permitindo que os usuarios acessem informagdes como nome, prego
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e link direto para compra. Essa funcionalidade encurta a jornada do consumidor,
tornando o processo de compra mais fluido e intuitivo (Svirskis, 2020). O conceito
de social commerce, impulsionado por essa integracéo, redefine o papel das redes
sociais como canais de venda, aproximando marcas e consumidores em tempo
real.

Os Instagram Ads ampliam ainda mais o potencial da plataforma. Com
formatos variados — como imagens estaticas, carrosséis, videos, stories e
reels —, 0s anuncios podem ser personalizados para diferentes objetivos, como
reconhecimento de marca, trafego para o site ou conversdes. A segmentacao
precisa, baseada em dados demograficos, interesses e comportamentos, permite
que as campanhas alcancem publicos altamente qualificados, aumentando a
eficiéncia e o retorno sobre investimento (ROI) (Ta Contratado, 2024).

Além dos anuncios pagos, os stories e reels desempenham papel estratégico
na comunicagao com o publico. Os stories, por sua natureza efémera, sao ideais
para promogodes relampago e langamentos, enquanto os reels, com seu formato
dindmico e envolvente, ampliam o alcance organico da marca. A utilizagdo de
figurinhas interativas, contagem regressiva e links diretos contribui para a criagéo
de experiéncias imersivas e engajadoras (Araujo et al., 2020).

O marketing de influéncia é outro componente essencial da estratégia no
Instagram.

Parcerias com influenciadores, especialmente os microinfluenciadores, tém se
mostrado eficazes na construgéo de confianga e autenticidade. Segundo Gongalves
(2022), os influenciadores digitais desempenham papel relevante na comunicagao
das marcas, atuando como mediadores entre empresas e consumidores. A
etiqueta “Paid Partnership” garante transparéncia nas colaboragbes, fortalecendo a
credibilidade das campanhas.

O contetudo gerado pelo usuario (UGC) também se destaca como uma
ferramenta poderosa. Ao incentivar os clientes a compartilharem fotos, videos e
avaliagbes espontaneas, as marcas criam uma narrativa auténtica e envolvente.
Estudos indicam que o UGC gera até 6,9 vezes mais engajamento do que o
conteudo produzido pelas préprias empresas (Guadagnin e Coda, 2024).

Além disso, o uso de hashtags especificas e a republicagdo de conteudos
dos seguidores contribuem para a construgdo de comunidades de marca e para o
aumento da visibilidade.

Outro recurso relevante é a ferramenta de broadcast, que permite o envio
de mensagens em massa para seguidores. Essa funcionalidade € util para divulgar
conteudos exclusivos, promogdes e atualizagdes, mantendo o publico engajado
e informado. A comunicacao direta fortalece o relacionamento com os clientes e
contribui para a fidelizagao.

A relevancia do Instagram como ambiente de vendas é evidenciada por
dados que mostram que 81% dos usuarios pesquisam produtos na plataforma e
50% visitam o site da marca apds visualiza-la no Instagram (Chagas, 2024). Esses
numeros reforcam a importancia de utilizar todos os recursos disponiveis para
garantir uma presenca estratégica e eficaz.
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O Instagram ndo é apenas uma rede social, mas uma plataforma
multifuncional que integra comunicagao, branding e vendas. Sua capacidade de
oferecer experiéncias visuais, interativas e personalizadas torna-o indispensavel
para empresas que desejam se destacar em um mercado digital competitivo. A
combinagéo entre tecnologia, criatividade e relacionamento é o que transforma o
Instagram em uma ferramenta de marketing digital de alto impacto.

YouTube

O YouTube consolidou-se como uma das plataformas mais influentes no
ecossistema digital, sendo atualmente o segundo maior mecanismo de busca
do mundo, atras apenas do Google. Com bilhdes de usuarios ativos mensais, a
plataforma tornou-se um canal estratégico para empresas que desejam ampliar
sua visibilidade, engajar publicos diversos e converter visualizagbes em acdes
comerciais (Torres-Toukoumidis e De Santis-Piras, 2020).

A presenca de videos do YouTube nos resultados de busca do Google reforca
seu papel como ferramenta de otimizagdo para mecanismos de busca (SEO). A
utilizacao de titulos, descrigdes e tags otimizadas permite que os conteudos sejam
indexados de forma eficaz, aumentando o alcance organico e a relevancia da marca
nas pesquisas (Sharma, 2023). Além disso, o tempo de retencéo dos espectadores
e o0 engajamento com o conteudo sdo fatores que influenciam diretamente o
ranqueamento dos videos, tornando a produgdo audiovisual uma estratégia
essencial para o marketing digital.

Empresas que investem em conteudo informativo, tutoriais e demonstragdes
de produtos no YouTube conseguem construir relagbes de confianga com seus
publicos. Segundo Davico e Almeida (2020), o marketing de contetido em video tem
se mostrado eficaz na criagao de vinculos duradouros entre marcas e consumidores,
especialmente em setores como educagdo, tecnologia e varejo. A credibilidade
gerada por videos bem produzidos e relevantes contribui para a fidelizagao e para
a converséo de leads em clientes.

Para obter sucesso na plataforma, é necessario seguir praticas estratégicas,
como a definigdo clara do publico-alvo, investimento em qualidade visual, uso de
palavras-chave relevantes, e interagdo constante com os espectadores. A publicagcao
regular de videos, aliada a analise de métricas como tempo de exibigéo, taxa de
cligues e comentarios, permite ajustes continuos e melhora o desempenho do canal
(Web Estratégica, 2024).

O YouTube também oferece ferramentas externas como TubeBuddy,
VidIQ e Social Blade, que auxiliam na gestdo de SEO, andlise de concorréncia
e monitoramento de crescimento. Essas ferramentas permitem que os criadores
de conteudo identifiquem tendéncias, otimizem suas estratégias e aumentem a
eficiéncia das campanhas publicitarias.

Os formatos de conteddo também evoluiram com o surgimento dos YouTube
Shorts e das transmissfes ao vivo, que ampliam o alcance e promovem interagées
em tempo real. Os Shorts, videos verticais de até 60 segundos, sdo ideais para
conteudos rapidos e virais, especialmente em dispositivos méveis. Ja as lives
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permitem que marcas se conectem diretamente com seus publicos, respondendo
duvidas, langando produtos e promovendo eventos digitais (Jornada Marketing,
2025).

O YouTube é uma plataforma multifuncional que combina alcance global,
capacidade de segmentacdo e profundidade de conteudo. Sua integragdo com
estratégias de SEO, marketing de conteido e engajamento em tempo real torna-o
indispensavel para empresas que desejam se destacar em um ambiente digital
competitivo e dinamico.

Google ADS

O Google Ads é uma das plataformas mais avangadas e amplamente
utilizadas no marketing digital, oferecendo solugbes publicitarias que abrangem
desde anuncios de texto até videos, banners e campanhas em aplicativos. Sua
estrutura permite que empresas de todos os portes alcancem publicos segmentados
por meio de canais como a Rede de Pesquisa, Rede de Display, YouTube, Gmail e
Google Shopping, com modelos de cobranca baseados em custo por clique (CPC)
ou por mil impressées (CPM).

A eficacia das campanhas no Google Ads esta diretamente relacionada ao
indice de Qualidade, uma métrica que avalia a relevancia dos antncios com base
em trés fatores principais: taxa de cliques esperada (CTR), relevancia das palavras-
chave e qualidade da pagina de destino. Quanto maior o indice, menor o custo por
clique e melhor o posicionamento do anuncio, o que contribui para um retorno sobre
investimento (ROI) mais eficiente.

A plataforma oferece diversos formatos de anuncios, cada um com
caracteristicas especificas. Os Search Ads sdo anuncios de texto exibidos nos
resultados de busca, ideais para captar usuarios com intengdo de compra. Os
Display Ads utilizam imagens e banners em sites parceiros, ampliando o alcance
visual. Os Shopping Ads apresentam produtos com fotos, pregos e nome da loja,
sendo eficazes para e-commerce. Ja os Video Ads, veiculados no YouTube, s&o
indicados para campanhas de branding e engajamento. Os Gmail Ads, por sua vez,
aparecem na aba de promog¢des do Gmail, atingindo usuarios em momentos de
leitura e decisao.

Nos ultimos anos, o Google Ads passou por uma transformagéao significativa
com a incorporacgao de inteligéncia artificial (IA) e automagéo. Ferramentas como o
Performance Max (PMax) permitem que os anunciantes acessem todo o inventario
do Google em uma unica campanha, otimizando lances, criativos e segmentacdes
com base em dados em tempo real. A |IA analisa 0 comportamento dos usuarios,
ajusta automaticamente os anuncios e distribui o orcamento de forma estratégica,
aumentando a taxa de conversao e reduzindo desperdicios.

Asegmentacgao é outro diferencial da plataforma. Os anunciantes podem definir
publicos com base em localizagdo geografica, interesses, dados demograficos,
comportamento online e até mesmo dispositivos utilizados. Estratégias como
remarketing — que exibem anuncios para usuarios que ja interagiram com o site
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— e segmentacgao por intencdo de compra — que identifica usuarios préoximos da
decisdo — sao amplamente utilizadas para aumentar a efetividade das campanhas.

Além disso, o Google Ads oferece recursos para campanhas otimizadas
para dispositivos moveis e buscas locais, como “lojas perto de mim”, que sdo cada
vez mais relevantes em um cenario de consumo instantadneo e geolocalizado. A
automacgao também permite testes A/B em tempo real, ajustes dindmicos de criativos
e personalizagdo de anuncios com base em dados comportamentais.

Em sintese, o Google Ads é uma plataforma robusta e versatil que
combina tecnologia, dados e estratégia para oferecer solugbdes publicitarias de
alto desempenho. Sua capacidade de adaptacdo, personalizagdo e automacéao
torna-o indispensavel para empresas que desejam crescer em um ambiente digital
competitivo e orientado por resultados.

Google Analytics

O Google Analytics € uma das ferramentas mais relevantes para a analise
de desempenho digital, sendo amplamente utilizada por empresas para monitorar
o comportamento dos usuarios em sites e aplicativos. Sua aplicagédo estratégica
no marketing digital permite a coleta, organizagéo e interpretacdo de dados que
orientam decisGes mais assertivas e eficazes (Guimaraes e Bitar, 2023; Batista et
al., 2024).

A funcionalidade basica do Google Analytics inicia-se com a instalagdo de
um cadigo de rastreamento em paginas web, que permite a coleta de dados sobre
origem de trafego, tempo de permanéncia, interagdes, taxa de rejei¢cdo e paginas
mais acessadas. Esses dados sdo fundamentais para compreender o perfil do
publico, identificar padrées de navegacao e avaliar a efetividade das campanhas
digitais. A plataforma fornece métricas demograficas como idade, género, localizagdo
e interesses, que auxiliam na segmentagao e personalizagdo das estratégias de
marketing.

Com a evolugdo da ferramenta, o Google Analytics 4 (GA4) introduziu
recursos avangados de inteligéncia artificial e aprendizado de maquina, permitindo
analises preditivas e detecgcéo de padrdes comportamentais. A IA integrada ao GA4
€ capaz de prever tendéncias de consumo, identificar potenciais de conversao e
sugerir ajustes estratégicos com base em dados histdricos e em tempo real. Isso
representa uma mudangca significativa na forma como os profissionais de marketing
planejam e executam suas ag¢des, tornando o processo mais dindmico e orientado
por dados (Morier, 2024).

A analise preditiva no GA4 permite, por exemplo, antecipar comportamentos
de compra, identificar usuarios com maior probabilidade de conversao e detectar
anomalias nos dados que possam indicar falhas ou oportunidades. Esses insights
sdo valiosos para otimizar o funil de vendas, ajustar campanhas e melhorar a
experiéncia do usuario. Além disso, o GA4 oferece recursos como segmentagéo
avancgada, criagdo de publicos personalizados e integragdo com outras ferramentas
do ecossistema Google, como Google Ads e Search Console.

290




Inovacdo e Estratégia na Gestdo Publica e Comercial - Vol.2

Outro diferencial do Google Analytics € a possibilidade de criar relatérios
personalizados, que permitem uma visdo detalhada e contextualizada do
desempenho digital. A utilizagdo de parametros UTM, por exemplo, possibilita o
rastreamento preciso de campanhas especificas, como e-mail marketing, redes
sociais ou anuncios pagos. Isso facilita a mensuragéo do retorno sobre investimento
(ROI) e a identificagdo dos canais mais eficazes.

Aintegragdo com o Looker Studio (antigo Data Studio) permite a visualizagdo
dos dados em dashboards interativos, facilitando a comunicagao dos resultados
com diferentes areas da empresa. Essa visualizagdo contribui para a tomada de
decisao estratégica, pois transforma dados complexos em informagdes acessiveis
€ acionaveis.

O Google Analytics € uma ferramenta essencial para empresas que desejam
atuar de forma inteligente e competitiva no ambiente digital. Sua capacidade
de coletar, analisar e interpretar dados em tempo real, aliada aos recursos de
inteligéncia artificial e personalizagéo, torna-o um aliado poderoso na construgao
de estratégias de marketing orientadas por evidéncias e centradas no consumidor.

Ferramentas Google Atualizadas (GA4, Looker Studio,
Performance Max, Demand Gen)

A transformagéo digital tem redefinido as estratégias empresariais, exigindo
que organizagbes adotem ferramentas avangadas para manter competitividade.
Nesse contexto, as solugdes do ecossistema Google ocupam papel central,
oferecendo recursos que integram analise de dados, automagéo e inteligéncia
artificial (IA) para otimizacdo de campanhas. Entre as principais ferramentas
destacam-se Google Analytics 4 (GA4), Looker Studio, Performance Max e Demand
Gen, que representam a evolugao das praticas de marketing digital orientadas por
dados.

Google Analytics 4 (Ga4): Analise Preditiva e Integragdo Com Bigquery

O GA4 substituiu a versdo Universal Analytics, incorporando recursos
de aprendizado de maquina para analises preditivas e insights em tempo real.
Segundo Morier (2024), a integracdo do GA4 com BigQuery permite que empresas
realizem consultas avangadas em grandes volumes de dados, viabilizando analises
detalhadas sobre comportamento do usuario e atribuicdo de conversdes. Essa
abordagem orientada por dados possibilita identificar padrées, prever intencdes de
compra e otimizar o funil de vendas.

Além disso, o GA4 oferece métricas centradas no ciclo de vida do cliente,
como engajamento, retengdo e valor de conversao, superando a légica baseada
apenas em sessdes. A criagdo de publicos personalizados e a integracdo com
Google Ads tornam a ferramenta essencial para estratégias omnicanal. Como
afrmam Guimaraes e Bitar (2023), “a analise preditiva no GA4 representa um
avanco significativo na tomada de decisao estratégica, permitindo ajustes dinamicos
e maior eficiéncia nas campanhas”.
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Looker Studio: Visualizacao Interativa e Tomada de Deciséo

A visualizagdo de dados é um componente critico para transformar
informagdes complexas em insights acionaveis. O Looker Studio, antigo Google
Data Studio, oferece dashboards interativos que consolidam dados provenientes
do GA4, Google Ads e outras fontes. Essa integragao facilita a comunicacao entre
areas estratégicas, permitindo que gestores acompanhem indicadores-chave de
desempenho (KPIs) em tempo real.

Segundo Batista et al. (2024), “a utilizagdo de dashboards dinamicos no
Looker Studio contribui para decisbes mais ageis e fundamentadas, reduzindo
a dependéncia de relatorios estaticos e promovendo uma cultura orientada por
dados”. A ferramenta também possibilita personalizacdo avangada, permitindo que
empresas adaptem visualizagdes conforme objetivos especificos, como analise de
ROI, taxa de converséo e custo por aquisigao (CPA).

Google Ads: Performance Max E Demand Gen

O Google Ads evoluiu para incorporar solugdes baseadas em |IA que ampliam
a eficiéncia das campanhas. Entre essas inovacdes, destacam-se Performance
Max e Demand Gen, que representam uma mudancga paradigmatica na gestao de
anuncios.

Performance Max € uma campanha automatizada que utiliza |A para distribuir
anuncios em todo o inventario do Google — incluindo Rede de Pesquisa, Display,
YouTube, Gmail e Discover — com base em objetivos definidos pelo anunciante.
Conforme Galvao (2025), “a automacao do Performance Max permite otimizacéo
continua de lances, segmentagdes e criativos, maximizando conversdes com menor
custo operacional”. Essa abordagem elimina a necessidade de configurar multiplas
campanhas, centralizando esforgos em uma unica estratégia orientada por metas.

Ja Demand Gen ¢ voltada para geragédo de demanda em estagios iniciais do
funil, utilizando formatos visuais imersivos no YouTube, Discover e Gmail. Segundo
Patel (2024), essafuncionalidade é ideal para campanhas de branding e engajamento,
explorando conteudos que despertam interesse e criam conexdes emocionais com
o publico. AlAintegrada ao Demand Gen analisa sinais comportamentais para exibir
anuncios a usuarios com alta propensao de conversao, reforgcando a personalizagéo
e a relevancia.

Integragao e impacto estratégico

A integracdo entre GA4, Looker Studio e Google Ads cria um ecossistema
robusto para gestao de marketing digital. Como afirmam Chaffey e Ellis-Chadwick
(2022), “a convergéncia entre analise de dados e automagédo é a base para
estratégias eficazes em ambientes digitais complexos”. Essa sinergia permite que
empresas acompanhem métricas em tempo real, ajustem campanhas de forma
dinamica e construam experiéncias centradas no cliente.
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Além disso, a incorporagdo de IA generativa e recursos como Search
Generative Experience (SGE) redefine praticas de SEO e conteudo. Segundo
Rodrigues (2023), “a IA aplicada ao marketing digital ndo apenas automatiza
processos, mas potencializa a personalizagado e a criagdo de valor, tornando as
interagdes mais relevantes e eficazes”. Essa tendéncia exige que empresas adaptem
suas estratégias para um cenario em que buscas sao cada vez mais conversacionais
e multimodais. As inovagdes apresentadas no Google Marketing Live 2025, como 1A
generativa aplicada ao Performance Max e integragdo com Al Overviews, indicam
uma evolugao significativa na publicidade digital (Google, 2025).

As ferramentas atualizadas do Google representam um avanco significativo
na gestao de marketing digital, oferecendo solugbes integradas que combinam
analise preditiva, automagao e visualizagdo interativa. A adogdo de GA4, Looker
Studio, Performance Max e Demand Gen permite que empresas atuem de forma
mais estratégica, orientada por dados e centrada no cliente. Em um mercado
dindmico e competitivo, a capacidade de transformar dados em insights e interagdes
em relacionamentos duradouros sera o verdadeiro diferencial para organizagdes
que desejam prosperar no ambiente digital contemporaneo.

PS DO MARKETING

O composto de marketing, também conhecido como marketing mix, € uma das
ferramentas mais tradicionais e eficazes na formulagéo de estratégias empresariais.
Desenvolvido por Jerome McCarthy na década de 1960 e popularizado por Philip
Kotler, o modelo dos 4 Ps — Produto, Preco, Praga e Promog¢ao — representa os
principais elementos que uma organizagao deve considerar ao planejar sua atuagao
no mercado (Kotler e Keller, 2006). Cada um desses componentes € interdependente
e deve ser ajustado de forma integrada para atender as necessidades do publico-
alvo e alcancar os objetivos organizacionais.

Produto (PRODUCT)

O produto é o primeiro elemento do composto de marketing e refere-se a
tudo aquilo que pode ser oferecido ao mercado para satisfazer uma necessidade ou
desejo. Segundo Kotler e Armstrong (2007), o produto pode ser fisico, digital ou um
servico, e deve ser concebido com base em trés niveis: o produto nucleo (beneficio
central), o produto basico (caracteristicas, design, embalagem, marca) e o produto
ampliado (servigos agregados como garantia, entrega e suporte pés-venda)

A gestdo eficaz do produto exige uma compreensdo profunda do
comportamento do consumidor, da concorréncia e das tendéncias de mercado. Las
Casas (2007) destaca que o produto deve ser desenvolvido com foco na solugéo
de problemas do cliente, agregando valor e diferenciagéo. Isso implica em decisdes
estratégicas sobre inovagao, qualidade, posicionamento e ciclo de vida do produto.
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Preco (PRICE)

O prego é o segundo P e representa o valor monetario que o consumidor esta
disposto a pagar pelo produto ou servigo. McCarthy e Perreault (1997) definem o
pregco como um elemento estratégico que influencia diretamente a percepgao de
valor, a competitividade e a lucratividade da empresa. A definicdo do preco deve
considerar fatores como custos de produgédo, margem de lucro desejada, pregos
praticados pela concorréncia e valor percebido pelo cliente.

Além disso, o preco pode ser utilizado como ferramenta de posicionamento.
Estratégias como penetracdo de mercado, precos premium, descontos e pacotes
promocionais séo aplicadas conforme os objetivos da empresa e o perfil do publico-
alvo. A elasticidade da demanda e a sensibilidade ao pre¢co também devem ser
analisadas para garantir a sustentabilidade da politica de precos.

Praca (PLACE)

A praga, ou distribuigdo, refere-se aos canais utilizados para disponibilizar o
produto ao consumidor final. Churchill e Peter (2005) afirmam que a escolha dos
canais de distribuicdo é fundamental para garantir que o produto esteja acessivel
no momento e local certos. Isso inclui decisdes sobre logistica, armazenamento,
transporte, pontos de venda fisicos e digitais, e parcerias com intermediarios.

A eficacia da distribuicao impacta diretamente na experiéncia do cliente e
na competitividade da empresa. Com o avango da tecnologia, canais digitais como
e-commerce, marketplaces e aplicativos méveis tém ganhado relevancia, exigindo
das empresas uma adaptagéo constante as novas formas de consumo. A gestao da
cadeia de suprimentos e a integracdo entre canais fisicos e digitais sdo aspectos
criticos da estratégia de praga.

Promoc¢ao (PROMOTION)

A promocgao é o quarto P e envolve todas as agbes de comunicagao utilizadas
para informar, persuadir e lembrar o publico sobre o produto ou servigo. Churchill e
Peter (2005) definem promogao como o conjunto de atividades que inclui publicidade,
promogao de vendas, relagdes publicas, vendas pessoais e marketing direto. No
contexto atual, o marketing digital tem ampliado significativamente as possibilidades
de promogdao. Ferramentas como Google Ads, redes sociais, e- mail marketing, SEO
e marketing de conteudo permitem uma comunicagdo mais segmentada, interativa
e mensuravel. A escolha das estratégias promocionais deve considerar o perfil do
publico, os objetivos da campanha e o orgamento disponivel.

A promocao eficaz contribui para o reconhecimento da marca, a geragao de
demanda e a fidelizacdo dos clientes. Além disso, deve ser integrada aos demais
elementos do composto de marketing para garantir consisténcia e sinergia na
comunicagao.

Os 4 Ps do marketing constituem um modelo estratégico que orienta
as decisdes empresariais em relagdo ao produto, preco, praga e promogao.
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Sua aplicagdo integrada permite as organizagcbes atender as expectativas dos
consumidores, diferenciar-se no mercado e alcangar resultados sustentaveis.
Embora o modelo tenha evoluido com o tempo — incorporando novos elementos
como os 4 Cs e o marketing holistico —, os 4 Ps continuam sendo a base para o
planejamento e execucdo de estratégias eficazes no ambiente competitivo atual.

METODOLOGIA

Este trabalho adota uma abordagem metodoldgica de natureza qualitativa,
com carater exploratério e descritivo. A pesquisa qualitativa € apropriada quando
se busca compreender fendbmenos complexos, como o impacto do marketing
digital nas estratégias empresariais, a partir da analise de percepgdes, praticas e
contextos (Minayo, 2012). O carater exploratorio visa aprofundar o entendimento
sobre as ferramentas digitais e suas aplicagdes no ambiente corporativo, enquanto
o aspecto descritivo permite apresentar as caracteristicas e funcionalidades dessas
ferramentas com base em dados secundarios.

A coleta de dados foi realizada por meio de pesquisa bibliografica, utilizando
fontes académicas como livros, artigos cientificos e publicagbes especializadas
em marketing digital, gestao comercial e comportamento do consumidor. Segundo
Gil (2019), a pesquisa bibliografica é fundamental para embasar teoricamente os
estudos e oferecer suporte a analise critica dos dados.

Aanalise dos dados seguiu uma légica interpretativa, com foco naidentificagao
de padrdes, tendéncias e contribuicées das ferramentas digitais para o crescimento
competitivo das empresas. Foram utilizados como referéncia autores consagrados
como Kotler e Keller (2006), Chaffey e Ellis- Chadwick (2022), e Christensen (2016),
além de estudos recentes sobre inteligéncia artificial, algoritmos e plataformas
digitais.

Essa metodologia permitiu construir uma visdo integrada e atualizada sobre o
papel do marketing digital na transformagéao das praticas empresariais, contribuindo
para a formulagao de estratégias mais eficazes e centradas no cliente.

EVOLUGAO DO CONCEITO

O modelo dos 4 Ps do marketing — Produto, Preco, Praga e Promogédo —
introduzido por Jerome McCarthy na década de 1960 e amplamente difundido por
Philip Kotler, foi por décadas a base das estratégias de marketing nas organizagoes.
Esse modelo centrava-se na empresa e em sua oferta, estruturando o planejamento
a partir do produto e suas caracteristicas, com foco na venda e na distribuicdo
(Kotler & Keller, 2006). No entanto, com o avango da tecnologia, a digitalizagao
da economia e a mudang¢a no comportamento dos consumidores, esse paradigma
passou a apresentar limitagdes, especialmente em mercados mais dinamicos e
conectados.
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Diante desse cenario, surgiu uma nova abordagem proposta por Bob
Lauterborn nos anos 1990: os 4 Cs do marketing — Cliente (Customer Needs),
Custo (Cost), Conveniéncia (Convenience) e Comunicagao (Communication). Essa
evolugao representa uma mudanga de foco, colocando o consumidor no centro das
decisbes estratégicas e promovendo uma visdo mais colaborativa e personalizada
do marketing

Cliente (Customer Needs)

O primeiro C, Cliente, substitui o conceito de Produto. Em vez de desenvolver
produtos e buscar formas de vendé-los, as empresas devem comecar por entender
profundamente as necessidades, desejos e expectativas dos consumidores. Essa
abordagem exige pesquisa de mercado, andlise de comportamento e escuta ativa
dos clientes. Segundo Christensen (2016), o conceito de ‘jobs to be done” reforga
que os consumidores ndo compram produtos, mas contratam solugdes para resolver
problemas especificos.

A pergunta central deixa de ser “O que vamos vender?” e passa a ser “Que
problema do cliente podemos resolver?”. Essa mudancga implica em desenvolver
solugdes relevantes, personalizadas e com valor percebido elevado, promovendo
maior fidelizagdo e engajamento.

Custo (COST)

O segundo C, Custo, substitui o Prego. Enquanto o prego representa o
valor monetario da transagao, o custo considera todos os aspectos envolvidos na
experiéncia de compra. Isso inclui o tempo necessario para pesquisar, o esforco
para adquirir e utilizar o produto, os custos emocionais e até mesmo o custo de
oportunidade — o que o cliente deixa de fazer ao escolher determinada solugao.

Segundo Lauterborn (1990), o custo deve ser avaliado sob a perspectiva do
cliente, e ndo apenas como uma variavel financeira. Essa abordagem permite que
as empresas desenvolvam estratégias de valor agregado, mostrando que, mesmo
ndo sendo a opgdo mais barata, sua solugdo oferece maior beneficio total ao
consumidor.

Conveniéncia (Convenience)

O terceiro C, Conveniéncia, substitui a Praga. No modelo tradicional, a
Praca refere-se aos canais de distribuigdo e pontos de venda. No entanto, com
o crescimento do e-commerce, das entregas rapidas e da omnicanalidade, a
conveniéncia tornou-se um fator decisivo na jornada de compra.

O consumidor moderno valoriza a facilidade de acesso, a rapidez na entrega e
a disponibilidade em multiplos canais. Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2010),
a experiéncia de compra deve ser fluida, integrada e adaptada as preferéncias
individuais. Isso exige que as empresas invistam em logistica eficiente, plataformas
digitais intuitivas e atendimento multicanal.
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A pergunta estratégica passa a ser: “E facil para o cliente encontrar e adquirir
meu produto?”. Remover barreiras e fricgcdes no processo de compra é essencial
para aumentar a conversao e a satisfagao.

Comunicagao (Communication)

O quarto C, Comunicagao, substitui a Promog¢do. Enquanto a promocao
tradicional é unilateral — a empresa transmite mensagens ao publico, a comunicagéo
moderna é bidirecional e interativa. Com o advento das redes sociais, blogs, féruns
e plataformas de avaliagédo, os consumidores passaram a participar ativamente da
construgédo das marcas.

A comunicacéo eficaz envolve escutar o cliente, interagir com ele, responder
dividas, criar conteudo relevante e construir comunidades. Segundo Andrade
Junior (2020), o marketing contemporaneo exige uma abordagem dialdgica, onde o
engajamento e a transparéncia sdo fundamentais para a construgao de confianca
e lealdade.

A comunicagao nao se limita a publicidade, mas abrange todas as formas de
contato entre empresa e cliente, incluindo atendimento, pds-venda, redes sociais e
experiéncias presenciais.

A transi¢édo dos 4 Ps para os 4 Cs reflete uma mudanga profunda na filosofia
do marketing. O foco deixa de ser a empresa e passa a ser 0 consumidor, suas
necessidades, sua experiéncia e sua percepgao de valor. Essa evolugao € essencial
para empresas que desejam se manter competitivas em um ambiente digital,
dindmico e centrado no cliente, figura 1.

Figura 1 - Impacto das Estratégias de Marketing Digital nos Indicadores
de Desempenho.

Resultade com o Marketing Digital
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Fonte: autoria prépria.
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CONSIDERAGOES FINAIS

A presente pesquisa evidenciou que o marketing digital € uma ferramenta
estratégica essencial para o crescimento competitivo das empresas no ambiente
online. Em um cenario marcado pela transformacédo digital e pela intensificagéo
da presenga dos consumidores nas plataformas virtuais, torna-se imperativo que
as organizagdes adotem praticas de comunicagéo e relacionamento que estejam
alinhadas as novas dindmicas de consumo.

As ferramentas analisadas — como algoritmos de segmentacao, plataformas
de anuncios (Meta Ads, Google Ads), redes sociais (Instagram, YouTube) e sistemas
de analise de dados (Google Analytics) — demonstraram ser fundamentais para
a construgdo de estratégias orientadas por dados, personalizagcdo de conteudo e
otimizacdo de campanhas. A integragédo entre tecnologia e marketing permite ndo
apenas ampliar a visibilidade das marcas, mas também gerar valor, engajamento e
fidelizagdo junto ao publico-alvo.

Além disso, a evolugao conceitual do marketing, da abordagem dos 4 Ps para
os 4 Cs, reforga a centralidade do cliente nas decisbes estratégicas. A mudanga de
foco — do produto para a necessidade do cliente, do prego para o custo percebido,
da praga para a conveniéncia e da promogao para a comunicagao — representa
uma adaptagéo necessaria as exigéncias de um mercado cada vez mais orientado
pela experiéncia do consumidor.

Constatou-se que o uso eficiente das ferramentas digitais pode gerarimpactos
significativos nos indicadores de desempenho das empresas, como aumento de
trafego, conversdes, vendas e retengcéo de clientes. A andlise dos dados obtidos
por meio de plataformas como o Google Analytics permite ajustes continuos nas
estratégias, promovendo decisdes mais assertivas e sustentaveis.

O verdadeiro diferencial competitivo no marketing digital ndo esta apenas
na adogdo de tecnologias, mas na capacidade de utiliza-las de forma integrada,
ética e centrada no cliente. Em um ambiente de constante evolugéo, as empresas
que conseguirem transformar dados em insights, e interagdes em relacionamentos
duradouros, estardo mais preparadas para prosperar no mercado digital
contemporaneo.

REFERENCIAS

ANDRADE JUNIOR, José. Comunicagao bidirecional no marketing digital.
Revista Comunicagéo & Estratégia, v. 18, n. 3, p. 112-125, 2020.

ARAUJO, Fernanda; SILVA, Jodo; MARTINS, Carla. Estratégias de marketing no
Instagram. Revista Brasileira de Comunicagéo Digital, v. 10, n. 2, p. 55-70, 2020.

BATISTA, Pedro Henrique De Melo et al. Explorando O Interesse Publico E
As Tendéncias Online Em Relagao Ao Vision Pro Da Apple No Brasil: Uma
Analise

298




Inovacdo e Estratégia na Gestdo Publica e Comercial - Vol.2

CHAFFEY, Dave; ELLIS-CHADWICK, Fiona. Digital marketing: strategy,
implementation and practice. 7. ed. Harlow: Pearson Education, 2022.

CHAGAS, Mariana. Instagram como ferramenta de vendas. Revista de
Marketing Digital, v. 12, n. 1, p. 22-35, 2024.

CHRISTENSEN, Clayton M. Competing against luck: the story of innovation
and customer choice. New York: Harper Business, 2016.

CHURCHILL, Gilbert A.; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os
clientes. Sao Paulo: Saraiva, 2005.

COBRA, Marcos. Administragao de marketing no Brasil. Sdo Paulo: Atlas,
1992.

DATAREPORTAL. Digital 2025: Global Overview Report. Disponivel em: https://
datareportal.com/reports/digital-2025-global-overview. Acesso em: 07 nov. 2025.

DAVICO, Ana; ALMEIDA, Roberto. Marketing de contetido em video. Revista de
Comunicagado Empresarial, v. 8, n. 2, p. 101-115, 2020.

GALVAO, Rafael. Automagéo e IA em campanhas Meta Ads. Revista de
Publicidade Digital, v. 9, n. 1, p. 40-58, 2025.

GIL, Antbénio Carlos. Métodos e técnicas de pesquisa social. 7. ed. Sdo Paulo:
Atlas, 2019.

GONGCALVES, Bruno. Influéncia digital e comportamento do consumidor.
Revista de Estudos de Marketing, v. 15, n. 3, p. 78-90, 2022.

GOOGLE. Google Marketing Live 2025: antncios e tendéncias. Disponivel em:
https://blog.google/products/ads-commerce/google-marketing-live-2025/. Acesso
em: 07 nov. 2025.

GRONROOS, Christian. The relationship marketing process: communication,
interaction, dialogue, value. Journal of Business & Industrial Marketing, v. 19, n.
2, p. 99-113, 2004.

GUADAGNIN, Lucas; CODA, Renato. Contetido gerado pelo usuario e
engajamento. Revista de Estratégia Digital, v. 11, n. 1, p. 66-80, 2024.

GUIMARAES, Carla; BITAR, Eduardo. Analise de desempenho digital com
Google Analytics. Revista de Administragéo Digital, v. 5, n. 1, p. 33-47, 2023.

HILVEC, Mariana. Remarketing e comportamento do consumidor. Revista
Brasileira de Estratégia Digital, v. 9, n. 2, p. 72-85, 2020.

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de marketing. 17. ed. Sédo
Paulo: Pearson, 2021.

KOTLER, Philip; KARTAJAYA, Hermawan; SETIAWAN, Iwan. Marketing 3.0: as
forgas que estao definindo o novo marketing centrado no ser humano. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2010.

299




Inovacdo e Estratégia na Gestdo Publica e Comercial - Vol.2

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administragdao de marketing. 12. ed. Sdo
Paulo: Pearson Prentice Hall, 2006.

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administragdo de marketing. 12. ed. Sdo
Paulo: Pearson Prentice Hall, 2006.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing: conceitos, técnicas e casos. 8. ed.
S3o0 Paulo: Atlas, 2007.

McCARTHY, Jerome E.; PERREAULT, William D. Basic marketing: a global-
managerial approach. 13. ed. Homewood: Irwin, 1997.

MINAYO, Maria Cecilia de Souza. O desafio do conhecimento: pesquisa
qualitativa em saude. 14. ed. Sao Paulo: Hucitec, 2012.

MORIER, Daniel. Inteligéncia artificial no Google Analytics. Revista de
Tecnologia e Marketing, v. 6, n. 1, p. 55-70, 2024.

MORIER, Daniel. Inteligéncia artificial no Google Analytics. Revista de
Tecnologia e Marketing, v. 6, n. 1, p. 55-70, 2024.

PATEL, Neil. Pixel do Facebook e conversao. Journal of Digital Advertising, v. 12,
n. 1, p. 30—45, 2024.

RIBEIRO, Lucas; GUIMARAES, Carla. Marketing orientado por dados:
estratégias e aplicagoes. Revista Gestdo & Tecnologia, v. 24, n. 2, p. 88-102,
2024.

RODRIGUES, Ana Paula. Inteligéncia artificial aplicada ao marketing digital.
Revista Brasileira de Marketing, v. 22, n. 1, p. 45-60, 2023.

RODRIGUES, Ana Paula. Inteligéncia artificial aplicada ao marketing digital.
Revista Brasileira de Marketing, v. 22, n. 1, p. 45-60, 2023.

RUGA, Felipe. Meta Ads e performance digital. Revista de Estratégia
Publicitaria, v. 11, n. 1, p. 50— 65, 2024.

SHARMA, Priya. SEO e visibilidade de marca no YouTube. Journal of Digital
Marketing, v. 14, n. 1, p. 33—49, 2023.

SVIRSKIS, Anthony. Instagram Shopping e conversao digital. Journal of Social
Commerce, v. 5, n. 2, p. 44-59, 2020.

TA CONTRATADO. Instagram Ads e segmentagao de publico. Revista de
Publicidade Online, v. 10, n. 1, p. 15-28, 2024.

TORRES-TOUKOUMIDIS, Angel; DE SANTIS-PIRAS, Andrea. YouTube como
ferramenta de marketing. Revista Internacional de Comunicagao Digital, v. 7, n.
3, p. 89-104, 2020.

UTILIZANDO A Ferramenta Lean Google Trends. In: Anais do Lean Six Sigma
Congress & Congresso em Exceléncia de Servigos Regulados. Anais...Rio de
Janeiro (RJ) Centro de Inovacgédo, 2024. Disponivel em: https//www.even3.com.br.
Acesso em: 19/08/2025

300




Inovacado e Estratégia na Gestdo Publica e Comercial - Vol.2

WEB ESTRATEGICA. Estratégias de contetido para YouTube. Revista de
Marketing Digital, v. 13, n. 1, p. 20-34, 2024.

301



	CONSIDERAÇÕES_FINAIS
	_bookmark22
	REFERÊNCIAS
	_bookmark23

		2025-12-08T15:37:58-0300


		2025-12-08T18:10:09-0300


		2025-12-08T23:19:55-0300




