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[bookmark: _heading=h.58kq2mcpe0ba]1 INTRODUÇÃO
	A crise econômica e a pandemia do COVID-19, em março de 2020, foram fatores predominantes para os indivíduos buscarem individualmente uma geração de renda, tornando-se assim, umas das grandes causas para o crescimento do Microempreendedor Individual (MEI). Esta figura do MEI surgiu em 2008, com a lei nº 128, buscando formalizar os trabalhadores brasileiros que desempenham diversas atividades sem nenhum amparo legal ou segurança jurídica. Segundo a pesquisa elaborada pela Globo em 2023, no ano de 2022 o Brasil possuía cerca de 14 milhões de microempreendedores individuais ativos. Isto reflete a necessidade e ao mesmo tempo cansaço da população brasileira de não possuir renda, e falta de emprego. Considerando que, talvez uns busquem está oportunidade de formalização facilmente de empresas por falta de emprego e necessita manter a família, outros por sonhar em ter seu próprio negócio e aproveitar as vantagens iniciais de ser MEI.			
No entanto, hoje em dia, ainda existem empreendedores informais, apesar dos anúncios e divulgações, como também do crescimento do MEI no Brasil. Por isso, é importante saber que, para o indivíduo tornar um microempreendedor individual a empresa deve ter o faturamento de até 81 mil por ano, não ser sócio ou titular de outra empresa, não ser sócio de sociedade empresária de natureza contratual ou administrador de sociedade empresária, não ser administrador ou sócio em sociedade simples trabalhar sozinho ou ter no máximo 1 funcionário, que a  empresa não tenha filial, não ser servidor público federal em atividade e exercer uma das atividades econômicas previstas no anexo XIII, da Resolução do Comitê Gestor do Simples Nacional de nº 94/2011, o qual descreve todas as atividades permitidas ao MEI (Fonte: SEBRAE, 2018).
Com o avanço da tecnologia e o aumento da competitividade mercadológica, é necessário cada vez mais que microempreendedores saibam como definir seu público-alvo e melhore suas estratégias de marketing para atrair clientes e melhorar seu negócio. Atualmente no Brasil é muito comum divulgações através das redes sociais como Instagram, WhatsApp, YouTube, Facebook, TikTok entre outras divulgando sua loja ou negócio para promoverem seus produtos ou serviços.
Têm-se conhecimento de que alguns empreendedores não possuem experiência com marketing, mesmo que saiba a importância do mesmo para o seu negócio. Para a sociedade seguir um curso harmônico em suas relações surgiram às organizações, que são definidas como a soma dos esforços de cada indivíduo com o objetivo de realizar propósitos coletivos, por sua vez elas podem ser públicas ou privadas, grandes ou pequenas, com ou sem fins lucrativos (MAXIMIANO, 2011). Assim, torna-se necessário administrar estas organizações direcionando-as ao atingimento de seus objetivos.
É importante ressaltar que o empreendedorismo é um processo que envolve atividades e ações de criação de um novo empreendimento. Já o empreendedor deverá possuir habilidades que precisam de comprometimento e esforço para que haja um resultado positivo no seu negócio e não fazendo apenas o básico, mas sim ir além do que a competitividade jamais foi.
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[bookmark: _heading=h.vfj6asi4iw7p]2 PLANO DE NEGÓCIOS
	Com o plano de negócios é possível ter acesso às informações detalhadas do seu ramo, produtos e serviços, clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, pontos fortes e fracos do negócio, contribuindo para a identificação da viabilidade de sua ideia e da gestão da empresa. Consegue organizar as ideias ao iniciar um novo empreendimento, orientar a expansão de empresas já em atividade, apoiar a administração do negócio, seja em seus números, atividades e estratégias e captar recursos, sejam financeiros, humanos ou parcerias (Fonte: SEBRAE, 2022). 
           É importante também que seja realizada uma pesquisa de mercado da qual vai entender as necessidades, desejos e comportamentos do seu público-alvo, buscando entender o setor em que o seu negócio está inserido. Isso ajudará a obter uma visão geral das principais tendências e concorrentes. E dividindo o seu público-alvo em segmentos menores conseguirá direcionar suas estratégias de forma mais eficaz (Fonte: SEBRAE, 2022). 
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[bookmark: _heading=h.4hnmbf9hhi5h]3 DIFERENCIAÇÃO ENTRE PÚBLICO-ALVO, PERSONA E CLIENTE IDEAL
[bookmark: _heading=h.17f2ewmvjze9]3.1 Público-Alvo
	É um grupo de consumidores com características em comum que as empresas identificam no mercado e para quem direcionam seus esforços de marketing e que também pode ser definido como uma representação dos clientes da empresa de modo geral. Envolve uma percepção mais ampla sobre o tipo de consumidor ou negócio que a empresa quer conquistar. 
Na prática, o conceito pode ser resumido como um grupo de potenciais clientes identificados com base em características comportamentais, socioeconômicas e demográficas, que tenham interesse e alguma relação com os produtos e/ou serviços ofertados (Fonte: Neoway, 2020).
Por exemplo, uma empresa que vende um software relacionado ao setor de produção de carros, pode definir seu público-alvo como fábricas de carros, que fabricam mais de tantos carros por mês e faturam um valor acima de X mil reais por ano. Pode se restringir a empresas de determinada região ou considerar o âmbito nacional, dependendo da área de atuação da empresa (Fonte: Rockcontent, 2020). 
[bookmark: _heading=h.66awuxz5ki7q]3.2 Persona ou Buyer Persona
       Atualmente, não é mais possível fazer marketing apenas considerando o conceito de público-alvo, pois os consumidores passaram a buscar ofertas mais personalizadas e abordagens mais específicas. 
Foi a partir desse contexto que surgiu a definição de persona para promover um relacionamento mais pessoal e direcionado com seus potenciais clientes (Fonte: Rockcontent, 2020). 
Pode-se definir persona como a representação semi fictícia dos clientes de uma empresa, com todas suas principais características e necessidades. Ela tem uma identidade mais bem definida que o público-alvo e possibilita que os conteúdos, abordagens e comunicações sejam adequados ao receptor do outro lado da tela. Mais especificamente a persona é o cliente ideal que a empresa quer alcançar (Fonte: Rockcontent, 2020). 
A criação da persona permite que a empresa enxergue com mais clareza e profundidade o perfil do seu cliente ideal, bem como suas principais dores e desafios. Assim, é possível promover ações de marketing mais personalizadas e eficazes e criar uma maior conexão entre o negócio e o seu cliente alvo. 
Para construir a persona de uma marca, é importante pensar em um nome fictício – com o intuito de criar mais proximidade - idade, gênero, nível de escolaridade, profissão, hobbies, meios de comunicação utilizados (Twitter, Instagram, Facebook, Youtube, Blogs, Podcasts, etc). 
É fundamental definir também seus principais objetivos, problemas e desafios. O que ele pensa? O que ele faz? Como ele corre atrás do que precisa? Todas as informações ajudam a enxergar a melhor forma de levar o produto até o cliente final da maneira mais precisa possível e com isso, a empresa terá informações suficientes para também refinar suas estratégias de marketing. Na persona construímos o verdadeiro personagem fictício ideal para empresa e isso sempre baseados em dados reais. E é levado em consideração características psicológicas e comportamentais que ajudam a representar a pessoa que a empresa quer atingir. Com todas as informações fica mais simples criar uma estratégia de abordagem que ofereça uma conexão e empatia necessária para que o cliente se sinta acolhido e confiante, sem contar que definir a sua persona irá transformar a maneira como a empresa se comunica com o público.  
Exemplo de persona:
Zeca, 31 anos, formado em Letras, trabalha como professor. Ganha entre R$5 mil e R$7 mil, solteiro, realizado com a vida pessoal e profissional. Gosta de estar sempre atento às tendências de comportamento e ao que acontece nas semanas no mundo. Adora assistir séries, ler livros e acompanhar redes sociais, principalmente o Instagram. Tem facilidade em aprender novos idiomas e adora cursos online. Seu principal desafio é conseguir conciliar a rotina profissional intensa com seus hobbies pessoais. Mora em São Paulo apesar de ter nascido no Sul do país, e adora o dinamismo, a energia e a vida noturna da metrópole paulista. 
No exemplo acima, é possível notar como a descrição da persona é muito mais pessoal e detalhada em comparação ao conceito de público-alvo. São essas características e especificidades que representam o que é persona – O cliente ideal. 
[bookmark: _heading=h.vtdpdnqr4yrd]3.3 Perfil do Cliente Ideal (ICP)
Ideal Customer Profile (ICP), trata normalmente de um enfoque mais relacionado a vendas.
Não são todas as pessoas que têm um pet em casa, gostam de chapéu ou jogos de tabuleiro. Por isso, as empresas que trabalham nesses ramos precisam olhar bem para atingir aquelas que possuem interesse em seus produtos e serviços (Fonte: Hubspot, 2021). 
Esses são apenas alguns exemplos mais simples, mas o fato é que independentemente do porte de um negócio, do segmento em que ela atua e se seu cliente final é uma pessoa física ou jurídica, sempre teremos um perfil de cliente ideal. 
Também chamado de IPC (ideal customer profile), o perfil do cliente ideal mostra quais são as características em comum das pessoas com maior potencial para fechar negócios com determinada empresa. 
As informações que esse perfil contém ajudam a entender melhor sobre os clientes, quais são suas preferências, o que procuram naquele determinado momento, os problemas que apresentam e as expectativas que têm, entre outros aspectos. Desse modo, essas noções permitem ao setor de vendas trabalhar com uma abordagem mais assertiva. 
[bookmark: _heading=h.op544c79vrio]3.4 Como Identificar o Público-Alvo e Suas Ferramentas
O primeiro passo para você identificar melhor o seu público-alvo, é conhecer o mercado. Este mercado não está simplesmente focado na localização do seu negócio, como também no nicho (atividade) que será exercida. Certamente esses dois pontos, localização e nicho, fará uma diferença ao abrir seu negócio. Ao escolher a localização, o ponto fixo da empresa, deve ser analisado se será uma atividade nova para aquele bairro. Sendo assim, definir o público-alvo é necessário, a fim de que não seja aberto o negócio de qualquer maneira, e principalmente sem saber quais os perfis das pessoas que podem ser atraídos pelo seu produto ou serviço. Por isso, algumas perguntas são importantes serem feitas para saber qual será o público-alvo, como por exemplo, são homens ou mulheres? Qual a faixa etária? Qual a classe social? Qual o estado civil? Qual a ocupação? Onde reside? Qual o nível de instrução educacional? São fatores que podem interferir diretamente no produto e/ou serviço, precificação, divulgação, fornecedores e dentre outros (Fonte: Neoway, 2020).
Assim, sabendo o público-alvo, certamente, os resultados da empresa serão mais assertivos, em relação a venda e principalmente em manter seus clientes por já possuir conhecimento básico das pessoas. Esta coleta de dados para definição do público-alvo não precisa ser necessariamente aplicada manualmente ou com contato direto com as pessoas da comunidade, mas utilizar a tecnologia ao seu favor, o aplicativo google forms, e encaminhar o link para as pessoas. Como consequência da abertura do MEI, de certeza haverá concorrentes, pois é natural do mercado carregar consigo muitas atividades ocupadas por diversos empreendedores, independente se for comercial ou serviço. Estes concorrentes também são um ponto importante a ser estudado pelo microempreendedor individual pelo fato de sempre existir, seja perto da sua localização, distante ou dentro da internet. Porém, como empreendedor é dever do mesmo estar atento não apenas a mercadorias/serviços, como também ao público. Por isso, é necessário mostrar constantemente o diferencial da empresa para os presentes e futuros clientes, e conseguir se manter no mercado (Fonte: Neoway, 2020).
[bookmark: _heading=h.mgnpjaev36j1]3.4.1 Entender Por que as Pessoas se Beneficiaram Com a Solução Que Seu Empreendimento Oferece
         É muito raro ver alguém investir dinheiro em algo se não enxergar uma vantagem por trás da compra. Todos buscam algum benefício – seja a solução para um problema ou um afago na autoestima. 
Quando se quer entender mais sobre o público-alvo, é fundamental que identifique qual a vantagem o consumidor irá ganhar ao comprar da sua marca. Uma pergunta básica pode ajudar a chegar a essa resposta: “Qual problema, desafio e/ou dor meu produto resolve?” Qual a sua principal proposta de valor? 
Ao entender o que a solução pode fazer por determinada pessoa/empresa, fica mais claro e fácil perceber quem costuma ter esse tipo de problema no dia a dia. 
Um exemplo simples: uma empresa que cria um shampoo antiqueda, certamente leva em consideração todos os indivíduos que sofrem com queda de cabelo e pensam em outras características que tenham a ver com esse público, como: quais são as causas desse problema capilar e se existem fatores atenuantes. A partir disso, começa-se a desenhar o público-alvo. 
[bookmark: _heading=h.jbt2tubiwuq6]3.4.2 Quem se Encontra Nessa Situação?
Após definir o tipo de problema que a sua solução resolve, vem o seguinte: quem são as pessoas ou empresas que se encontram nessa situação? Seguindo o exemplo citado acima, qual é o público que se beneficiaria com o shampoo antiqueda? 
Se a marca já existe há algum tempo, uma maneira de identificar isso é fazer pesquisas e estudos com dados de quem já é seu cliente. Outro ponto que pode ajudar é analisar a performance e o engajamento nas redes sociais. Observar quem segue seu perfil, aquelas pessoas que curtem, comentam e compartilham com frequência também funciona como um ótimo indício para compreender o público. 
[bookmark: _heading=h.jilxstbtyezk]3.4.3 Quais Canais os Clientes Utilizam Para se Informar?
Ciente de quem são as pessoas que compõem o público-alvo da empresa e reconhece suas principais necessidades, é o momento de analisar os canais que eles usam para consumir conteúdo na rotina. Diante de milhares de informações que chegam diariamente, existem alguns canais responsáveis por transmitir essas mensagens. 
Jornais impressos, revistas, televisão, rádio, Facebook, sites de notícia, Instagram, Telegram, Whatsapp e Twitter. 
A questão é: Qual o principal meio de comunicação que o público-alvo usa para buscar informações? Com base nas características e interesses já definidos anteriormente, fica mais fácil identificar os canais mais adequados para cada grupo de pessoas. 
Após essa identificação, a empresa deve usar um tom e abordagem personalizados – que faça sentido com o universo daquele canal e, consequentemente, daquele público. 
Ao usar a linguagem adequada, é mais fácil sintonizar a comunicação entre sua marca e seu lead, o que pode aumentar a curiosidade e o desejo do seu público em conhecer melhor determinado produto. 
[bookmark: _heading=h.ymw16jdjn0c4]3.4.4 Ferramentas Para Ajudar a Definir o Seu Público-Alvo
Apesar de poder ser feita de forma mais manual, a tarefa de definir o público-alvo de uma empresa é considerada por muitos profissionais como confusa, trabalhosa e demorada. 
Felizmente, hoje já existem ferramentas e tecnologias que facilitam essa importante missão. Desde técnicas um pouco mais arcaicas a plataformas de Big Data Analytics: 
· Pesquisas on-line: é uma das formas mais simples e práticas de conseguir respostas para as perguntas citadas acima. Por exemplo, pode encaminhar a pesquisa para os clientes. Assim, o cenário será o mais parecido com a realidade, já que a pesquisa se baseará em quem já comprou o produto ou serviço. 
· Estudos ou relatórios: atualmente, tem-se a facilidade de encontrar na internet muita informação que pode ser útil para o negócio. Análises, estudos e relatórios do segmento em que a empresa atua. Empresas de consultoria costumam fazer documentos bem completos a respeito de um setor/área do mercado. 
· Entrevistas: apesar de antigo, é, até hoje, um dos métodos mais dinâmicos e eficazes. Muitas marcas utilizam até os Stories do Instagram, na opção de “Enquete”, para entender melhor o gosto e interesse público que as seguem. É rápido, simples e traz muitos bons insights para estratégias de Marketing e Vendas. 
· Google Trends: entre as ferramentas online que podem auxiliar no processo de definição de público-alvo, está o Google Trends, que permite visualizar os termos e palavras que têm sido mais pesquisados e as informações demográficas de quem as pesquisou. A partir dessa plataforma, obtém-se o acesso a uma série de dados e pode selecionar quais interessam para o negócio. 
· Plataformas de Big Data Analytics: um dos grandes ganhos que a evolução tecnológica trouxe para a sociedade foram as ferramentas de Big Data Analytics, que permitem que a tarefa de definir o target seja mais fácil, rápida e eficiente. É possível, por exemplo, fazer estudos de carteira de clientes para entender características relevantes da sua base. Com isso, consegue-se fazer uma “clonagem de perfil”, para identificar outras pessoas ou empresas que tenham as mesmas características dos seus melhores clientes e que ainda não estejam “dentro de casa”.
Logo, o microempreendedor individual deseja expandir o seu negócio, mas não poderá tomar qualquer decisão, sem antes ter esses conhecimentos básicos, nos quais ajudarão no maior desenvolvimento. Com isso, Keoy, Hafeez e Siddiqi (2006) ressaltam que a internet é um fenômeno consolidado e que deve ser tratado como parte essencial na estratégia de negócio das empresas. Isto é, no mundo em que vivemos hoje com demasiada tecnologia, o mercado não pode ficar para trás, deve utilizar a internet, especificamente as redes sociais, ao seu favor no intuito de aumentar as vendas ou criar maior relacionamento com seus seguidores e clientes. Posicionar-se em navegadores de internet é uma maneira prática de atrair a atenção e proporcionar destaque para o produto (Rossato et al, 2019). Na prática o aplicativo WhatsApp pode ajudar na divulgação dos seus produtos/serviços, como obter melhores contatos com os clientes, podendo encaminhar por mensagens felicitações, promoções, comunicar novidades e etc. Enquanto que, o Instagram terá mais opções de engajamento, como também contato com pessoas que não conhecem seu empreendimento. As postagens no Instagram são pontos iniciais da interação, fotos e vídeos do seu produto ou serviço, benefícios, soluções (resultados de clientes, depoimentos do pós-venda ou pós serviço, promoções e sorteios também auxiliam no aumento da relevância da empresa. Além disso, dentro desta rede social pode-se utilizar a ferramenta dos stories, podendo falar diretamente com o seu público, mostrando os bastidores, o dia a dia da sua empresa e usar enquetes para saber dos clientes qual o tipo de conteúdo que mais gostam de ver. Diante disso, é importante ressaltar que essas práticas e opções de expandir seu negócio não possuem regras de como deve ser feito, pois pode haver MEIs que conseguem propagar de forma tradicional. Porém, é evidente o grande potencial que as redes sociais auxiliam no crescimento do empreendedor e na expansão do seu empreendimento, destacando a marca da empresa no mercado.
[bookmark: _heading=h.t8bnx6uuym8f]3.5 Como Atingir o Público-Alvo
[bookmark: _heading=h.3wds3bn961f]3.5.1 Faça Pesquisas Para Entender o Comportamento do Público-Alvo
Conhecer e entender com riqueza de detalhes o mercado em que o seu negócio atua é importantíssimo. Pesquisas de mercado podem levantar o máximo de informações sobre o seu público-alvo, como idade, gênero, classe econômica e social, nível de escolaridade, região em que mora, etc. Dessa forma, é possível mapear diversos grupos de clientes, uma vez que dentro do seu nicho existem pessoas com diferentes necessidades de compra. Assim, pode-se oferecer o produto certo para cada grupo. Realização de pesquisa é uma etapa importantíssima para saber mais especificamente o público que está lidando, pois quanto mais informações você tem do usuário, mais assertivo você consegue ser com anúncios. E essa pesquisa pode ser realizada de diversas formas, como por exemplo através do Google Forms.
[bookmark: _heading=h.6ywby6su1u83]3.5.2 Desenvolva Estratégias de Comunicação Para Cada Perfil de Público
      Após saber quais são os diferentes tipos de públicos que a empresa tem, é crucial desenvolver estratégias de comunicação específicas para cada perfil. 
Ainda que utilizem o mesmo produto, pessoas com objetivos e características diferentes podem não se sentir atraídas por uma mensagem padronizada. 
Sendo assim, é imprescindível criar ações, ofertas e meios de comunicação adequados para cada grupo de consumidores. Por exemplo, para comunicar-se com jovens, a empresa pode preparar campanhas na internet com um vocabulário informal e descontraído.
[bookmark: _heading=h.wl9swr8q89ih]3.5.3 Faça um Planejamento de Comunicação Anual
       Para ser mais eficiente, a comunicação de uma empresa deve ser bem estruturada e planejada anualmente. A partir dessa ferramenta, a empresa pode criar campanhas embasadas em dados relevantes e de maneira mais organizada, o que aumenta as chances de sucesso. 
Para a construção desse planejamento, primeiro define-se quais são os objetivos da empresa para os próximos doze meses, como aumentar a credibilidade da marca e vendas. 
Em seguida, de acordo com as características do seu público, cria-se ações que ajudem a atingir essas metas. Cada ação deve conter o tipo de mensagem a ser propagada, para quem, quando, e em quais veículos de comunicação, bem como que se espera obter por meio dela. 
[bookmark: _heading=h.tjv7zawlxebh]3.5.4 Crie Relacionamentos por Meio de Eventos 
Independente da empresa atuar no mercado físico ou virtual, realizar eventos para interagir com o mercado é uma excelente maneira de divulgar a marca. 
De pequeno ou grande porte, seja para apresentar os produtos, seja para educar a audiência sobre o serviço oferecido. 
Ao participar desses eventos, os clientes em potencial podem conhecer a empresa e até mesmo se identificar com a marca. Isso os permite analisar os produtos comercializados, as suas vantagens e tomar a decisão final de compra. 
[bookmark: _heading=h.t5ul8598ph8s]3.5.5 Desenvolva uma Campanha de Massa em Veículos Tradicionais
Embora seja a era da internet, os meios de comunicação de massa, como rádio e internet, ainda possuem um grande alcance. Portanto, também é importante divulgar a marca por meio dessas ferramentas, desde que as mesmas sejam utilizadas pelo público-alvo. 
É preciso que as ações de marketing sejam inseridas nos canais que estejam de acordo com o perfil do público. Se os seus consumidores têm um poder aquisitivo menor, a campanha deve ser feita em uma emissora de TV ou rádio popular e não em canais por assinatura, por exemplo. 
[bookmark: _heading=h.6vukfm6o25aw]3.5.6 Utilize a Segmentação do Público nas Redes Sociais e Canais Digitais 
Não basta produzir conteúdo específico para as redes sociais e demais canais digitais, é necessário elaborar um tipo de conteúdo diferente para cada grupo de clientes que está navegando nessas plataformas. 
Sem falar que cada rede social exige um tipo de comunicação. Enquanto no Facebook pode-se fazer textos mais elaborados, no Instagram é importante caprichar nas imagens e produzir textos menores e mais objetivos. 
As pessoas são constantemente impactadas pelas mudanças que surgem no mercado, o que faz com que o comportamento delas também evolua. Assim sendo, para atingir o público certo, as empresas devem estudar o seu público-alvo continuamente, a fim de acompanhar o seu desenvolvimento e atender às suas demandas. 

[bookmark: _heading=h.i501rvr5ahvl]
[bookmark: _heading=h.7ng5i4pq9d35]
[bookmark: _heading=h.dq96u3y2vbhw]
[bookmark: _heading=h.pq79w24igboq]
[bookmark: _heading=h.3p9128axil25]
[bookmark: _heading=h.rfhggk56kspn]
[bookmark: _heading=h.2wsl4hhvbdw4]
[bookmark: _heading=h.85ujxfmguoze]4 DEFINIÇÃO DE MARKETING E ESTRATÉGIAS
Segundo Kotler (2000, p.30), “marketing é o processo de planejar e executar a concepção, a determinação de preço, a promoção e a distribuição de idéias, bens e serviços para criar negociações que satisfaçam metas individuais e organizacionais”. Ao analisar os conceitos do marketing, pode observar que o marketing evoluiu, passando por três fases, o marketing 1.0, 2.0, 3.0. O marketing 1.0 trata sobre o produto, enquanto o marketing 2.0, tem como núcleo a tecnologia da informação, se atentando para o consumidor, e adiante temos o marketing 3.0, que continua a satisfazer o consumidor, mas com soluções de cunho emocional e espírito humano. O marketing 3.0 é a prática onde se influencia mudanças no comportamento e atitudes do consumidor. Onde se tem demanda mais colaborativa, cultural e espiritual (KOTLER; HERMAWAN; KARTAJAYA, 2010).

O marketing pode ser dividido em 4 pilares, que são eles:

Figura 1: 4 Pilares do Marketing[image: ]Fonte: Neipatel, 2021.



                  

Onde o produto é o que está sendo oferecido, que deve oferecer valor tangível ou intangível ao cliente, o preço é quanto se cobra pelo produto ou serviço, gerando receita, a praça é onde o produto será ofertado e a promoção são as formas de divulgação utilizadas para atrair possíveis compradores.
[bookmark: _heading=h.zblvsrhrgrm2]4.1 Ferramentas Promocionais
É de suma importância a elaboração de publicidade e propaganda, que são, venda pessoal, promoção de vendas, marketing digital, etc. São as mais comuns formas de atrair clientes, cabendo ao MEI analisar qual será melhor no seu empreendimento. 
[bookmark: _heading=h.ru3wxwdky4be]4.1.2 Propagandas e Publicidade
A propaganda é muito importante para alcançar diversos públicos, é fundamentada no pagamento por uma promoção de ideias, bens ou serviços realizados por terceiros, é uma das principais formas de venda, incluindo uso de várias mídias como cartaz, redes sociais, etc.
A publicidade é o ato de tornar algo conhecido com suas melhores características, conseguindo uma aceitação do seu público-alvo.
[bookmark: _heading=h.47mvoig4vp1r]4.1.3 Venda Pessoal
É a mais simples de se obter, pois cabe ao empreendedor se qualificar, entendendo dos produtos ou serviços que oferta para poder melhor oferecer aos seus clientes, devendo ser proativa, tendo como foco principal o cliente, envolvendo comunicação oral entre ofertantes e consumidores potenciais.
[bookmark: _heading=h.kektyykq3pjg]4.1.4 Marketing Direto
É aquele em que tem uma comunicação direta entre o empreendedor e o cliente, por meio de telefone, internet, etc., Baseia-se em atingir clientes potenciais no momento certo, gerando eficiência, já que deve ser enviado para clientes mais interessados.
[bookmark: _heading=h.8ghlpc1oqstu]4.1.5 Marketing Digital
É usado para divulgação com uso de internet e redes sociais, sendo muito crescente, pois cada vez mais aumenta o número de usuários desse meio de comunicação, com a evolução da tecnologia ficou cada vez mais fácil direcionar melhor a informação para interessados.
















Quadro 1 – Exemplos de ferramentas promocionais e o custo financeiro 



	

	 
	GRATUITA
	POUCO
INVESTIMENTO
	MÉDIO INVESTIMENTO
	ALTO
INVESTIMENTO

	PROPAGANDA
	Mídias Sociais 
Material no Ponto de Venda 
Merchandising
	Anúncios em Mídias Sociais
Embalagem 
Encarte
Cartaz
Folheto
Mídia Exterior 
Painéis
Identidade  Visual
	Anúncios impressos
e eletrônicos
	Mobile

	PROMOÇÃO
	Sorteio
Participar de eventos
Feiras Setoriais
Palestras
Cuponagem 
Programa de fidelização Geolocalização
	Premiações 
Brindes
Amostragem 
Exposições
Convenções
Concurso Cultural
	Patrocínio esportivo
Patrocínio Cultural
Patrocínio Social
	 

	RELAÇÕES
PÚBLICAS
	Palestras
Seminários
Relação com a
imprensa e influenciadores digitais
	 
	Doação e apoio
social, ambiental e
cultural
	Site ou Blog
Vídeo institucional

	VENDAS PESSOAIS
	Material de apoio de
vendas
Venda direta
	Uniformes
	 
	 

	MARKETING DIRETO
	E-mail marketing Comunicação dirigida
Catálogo
	Mala direta 
Brindes
	 
	 


Fonte: Silva, 2021.

[bookmark: _heading=h.sgy5lrf57ddt]4.1.6 LGPD
[bookmark: _heading=h.ttyy1sf1hw0s]A Lei Geral de Proteção de Dados Pessoais (LGPD), Lei nº 13.709, de 14 de agosto de 2018, foi criada para proteger os direitos fundamentais de liberdade, de privacidade e a livre formação da personalidade de cada indivíduo. Ela regula o tratamento de dados pessoais, em meio físico ou digital, realizado por pessoa física ou jurídica, de direito público ou privado, abrangendo um amplo conjunto de operações que podem ocorrer de forma manual ou automatizada. Com a sua promulgação, a proteção de dados passou a ser um compromisso compartilhado entre os cidadãos, a administração pública e as empresas que utilizam essas informações.
Considera-se dado pessoal qualquer informação que permita a identificação, direta ou indireta, de uma pessoa natural, como nome e sobrenome, data e local de nascimento, RG, CPF, retrato em fotografia, endereço residencial, endereço de e-mail, entre outros. A LGPD entrou em vigor em 18 de setembro de 2020, estabelecendo diretrizes e responsabilidades para assegurar que o tratamento de dados seja realizado de forma transparente, segura e em conformidade com os direitos do titular.
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[bookmark: _heading=h.ou0rry7vc87m]5 CONSIDERAÇÕES FINAIS
Em todos os aspectos nota-se a necessidade de planejamento, tanto na área pessoal como profissional. Os microempreendedores individuais não podem escapar desta base, plano de negócio. Visto que, o planejar está relacionado com todo o processo de empreendimento, desde a busca pelo mercado a divulgação da sua empresa que, consequentemente haverá venda do produto ou prestação de serviço.
Grande parte dos microempreendedores vêm passando por problemas estruturais devido à falta de planejamento estratégico decorrente de desinteresse ou falta de conhecimento. Portanto, é de suma importância sabermos identificar o público-alvo do seu negócio para que consiga oferecer seus produtos ou serviços efetivamente, com essa definição facilita a elaborar e condicionar suas estratégias para o marketing e vendas, e sem conhecer seu público potencial será muito difícil conseguir bons resultados.Com o avanço das mídias sociais como instagram, facebook, whatsapp e youtube, ficou mais prático a comunicação, sendo mais rápida, e com baixo custo, mas é importante entender que somente uma ferramenta promocional não é suficiente para o sucesso do seu negócio, sendo necessário agregar outras formas promocionais, para que melhore o desempenho do seu negócio e sobreviva no mercado competitivo.
Logo, essas práticas e conhecimentos não servem apenas para os futuros microempreendedores individuais, mas sim para qualquer empreendedor que deseje expandir seu negócio. Ainda que, hoje em dia, é mais provável que o MEI consiga se manter no marketing digital, por compreender as infinitas oportunidades existentes dentro deste mundo. Em razão disso, se fala tanto da importância de as empresas estarem dentro do mundo tecnológico, e mesmo que haja dificuldade para utilizar as ferramentas, terá alguém ao seu lado que ajudará no seu empreendimento. Sendo assim, ao atingir seu público alvo faça com que seus clientes sempre retornem para sua empresa, seja sozinho ou com mais pessoas (indicações). E para que os tornem significativos, visto não apenas como qualquer cliente, eles poderão fazer parte do seu dia a dia, tornando-se mais próximos. Muitas vezes não será apenas a qualidade do produto ou serviço que conquistará o cliente, mas sim a forma como foi tratado. Então, não serão apenas as vendas e prestações de serviços que farão a diferença no seu empreendimento, mas seus clientes também ajudarão a expandir.



[bookmark: _heading=h.8xetvck2banh]

[bookmark: _heading=h.i8qgu9x9q018]REFERÊNCIAS
BRASIL. O que é o microempreendedor individual (MEI). Portal Gov.br. [s.d.]. Disponível em: https://www.gov.br/empresas-e-negocios/pt-br/empreendedor/perguntas-frequentes/o-que-e-o-microempreendedor-individual-mei/o-que-e-mei. Acesso em: 25 ago. 2025.
CERQUEIRA, Vanderléia. Microempreendedores individuais e as estratégias de marketing de relacionamento nas redes sociais: um estudo no segmento alimentício no município de Cruz das Almas – BA. 2018. 44 f. Trabalho de Conclusão de Curso (Bacharelado em Administração) – Faculdade Maria Milza, Governador Mangabeira, BA, 2018.
COSTA, Matheus; BRITO, Max. A utilização da ferramenta Instagram para impulsionar o crescimento de uma pequena empresa. E-Academia, Vargem Grande Paulista, SP, v. 1, n. 2, p. e8, 2020. ISSN 2675-8539. 
FALCORA TECNOLOGIA. 11 dicas para expandir seus negócios e aumentar as vendas. 2021. Disponível em: https://falcora.com.br/blog/11-dicas-para-expandir-seus-negocios-e-aumentar-as-vendas/. Acesso em: 20 fev. 2023.
HUBSPOT. Perfil de cliente ideal: guia completo. [s.d.]. Disponível em: https://hubspot.com/blog/sales/perfil-de-cliente-ideal. Acesso em: 25 ago. 2025.
MERCATTO COMUNICAÇÃO. 6 dicas de como atingir o público certo e não desperdiçar dinheiro. 29 abr. 2019. Disponível em: https://blog.mercattocomunicacao.com.br/atingir-o-publico-certo/. Acesso em: 25 ago. 2025.
NEOWAY. Público-alvo: o que é, como definir e quais ferramentas utilizar. Florianópolis, 11 set. 2020. Disponível em: https://blog.neoway.com.br/publico-alvo/. Acesso em: 25 ago. 2025.
RAYOL, Marcus. A importância do plano de negócio para o sucesso do empreendimento. 2017. 20 f. Trabalho de Conclusão de Curso (Bacharelado em Ciências Contábeis) – Universidade Federal do Pará, Belém, PA, 2017.
ROCK CONTENT. Marketing nas redes sociais: o que é, estratégias e ferramentas. 9 set. Disponível em: https://rockcontent.com/br/blog/marketing-nas-redes-sociais/. Acesso em: 25 ago. 2025.
ROSSATO, S. A. et al. Uma lembrança para toda a vida: a história de uma jovem empreendedora. Revista do Micro e Pequena Empresa, Campo Paulista, v. 13, n. 2, p. 116-134, 2019. ISSN 1982-2537. 
SANTA CASA SAÚDE RIBEIRÃO PRETO. 28 de janeiro – Dia Internacional da Proteção de Dados. [s.d.]. Disponível em: https://santacasasauderibeirao.com.br/site/28-de-janeiro-dia-internacional-da-protecao-de-dados/. Acesso em: 25 ago. 2025.
SEBRAE. 6 passos para expandir seu negócio. 2022. Disponível em: https://sebrae.com.br. Acesso em: 20 fev. 2023.
SILVA, Lucas Alvez de Souza. Planejamento de marketing para o microempreendedor individual. Iguatama, 2021.
SILVA, Rosangela Moura da. Comunicação integrada de marketing para microempreendedores individuais. 2021.  37f. Monografia (Graduação em Administração) - Departamento de Ciências Administrativas, Centro de Ciências Sociais Aplicadas, Universidade Federal do Rio Grande do Norte, Natal, 2021.




image3.png




image2.png
Os 4PS do Marketing

R de W e

Produto raca Promogao





image1.png




