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A CONTRIBUIGAO DO MARKETING PARA O DESENVOLVIMENTO DO
MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

RESUMO

Este estudo teve como problematica central a auséncia de estratégias de marketing
em microempresas,especialmente em cidades de peque no porte, oque compromete
sua competitividade e sustentabilidade. Diante disso, o objetivo principal foi analisar a
importancia do marketing para o microempreendedor individual, propondo solugbes
praticas e acessiveis. Ametodologia adotada foi a pesquisa descritiva, com
abordagem qualitativa, por meio de uma pratica interventiva realizada em um
restaurante localizado na cidade de Sao Felipe d’'Oeste — RO, no dia 12 de abril de
2025. Durante a intervengao, foram observadas rotinas operacionais e aplicadas
entrevistas com clientes. Os resultados revelaram que a empresa ndo utilizava
nenhuma estratégia formal de marketing, o que limitava seu alcance e crescimento.
Foram propostas agdes como uso de redes sociais, promog¢des direcionadas e
instalagcdo de outdoor na entradada cidade. A analise demonstrou que essas
estratégias sao viaveis e podem contribuir significativamente para o fortalecimento da
marca, fidelizacdo de clientes e aumento das vendas Conclui-se que o marketing é
fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento das microempresas, sendo mais
do que um conjunto de técnicas, mas uma filosofia voltada a compreensao e a
satisfacao das necessidades do cliente.

PALAVRAS-CHAVE: Comercializagao; Promocgao; Microempresa; Empreendimento;
Marketing.

ABSTRACT

This study's central problem was the absence of marketing strategies in micro-
enterprises, especially in small towns, which compromises their competitiveness and
sustainability. Given this, the main objective was to analyze the importance of
marketing for the individual micro-entrepreneur, proposing practical and accessible
solutions. The adopted methodology was descriptive research, with a qualitative
approach, through an intervention practice carried out in a restaurant located in the city
of Sao Felipe d'Oeste — RO, on April 12, 2025. During the intervention, operational
routines were observed and interviews with customers were conducted. The results
revealed that the company did not use any formal marketing strategy, which limited its
reach and growth. Actions such as the use of social media, targeted promotions, and
the installation of a billboard at the city's entrance were proposed. The analysis
demonstrated that these strategies are viable and can significantly contribute to brand
strengthening, customer loyalty, and increased sales. It is concluded that marketing is
fundamental for the survival and growth of micro-enterprises, being more than a set of
techniques, but a philosophy focused on understanding and satisfying customer
needs.

KEYWORDS: Commercialization; Promotion; Micro-enterprise; Entrepreneurship;
Marketing.



1. INTRODUGAO

Esta pratica interventiva foi realizada em uma microempresa com o objetivo de
analisar como pequenos negocios abordam o marketing, identificando suas
dificuldades e propondo solugdes viaveis. A pesquisa focou na analise das estratégias
de marketing adotadas, com especial atengao ao publico-alvo e as metas da empresa.

Uma gestao eficaz deve considerar a empresa dentro de um contexto mais
amplo. Neste estudo, analisamos um restaurante localizado em uma cidade de
pequeno porte e os desafios que enfrenta diante da concorréncia acirrada, buscando
identificar os diferenciais que o destacam no mercado.

O objetivo principal deste estudo € apontar as diferengas entre microempresas
que utilizam estratégias de marketing eficazes e aquelas que nao as adotam,
destacando a importancia de ferramentas que promovam a atratividade de produtos e
servigos junto aos consumidores.

A problematizacdo considera essencial que o microempreendedor conheca
bem seu publico-alvo e baseie suas decisdes de marketing nos desejos do cliente.
Quem sao seus principais clientes? O que desejam consumir? Quanto estdo dispostos
a pagar?

Assim, esta pratica busca identificar os desafios enfrentados por
microempresas no campo do marketing, analisar suas possiveis causas e propor
solugdes economicamente viaveis. A analise foi feita a partir da observacgao da rotina
de um restaurante, representando uma microempresa. Como refor¢ca Kotler (1993):
‘os conceitos basicos do marketing referem-se aos desejos e as necessidades

humanas”.



2. REFERENCIAL TEORICO

A evolugdo do marketing esta profundamente conectada as transformacdes
nas praticas de troca entre os seres humanos ao longo da histéria. Deixando de ser
um simples processo de troca, o marketing passou a se destacar como uma
ferramenta vital para a sustentabilidade e expansao das organizacgdes, especialmente
em setores com concorréncia acirrada.

Segundo Kotler (1992, p. 29), "o marketing evoluiu de suas antigas origens de
distribuicdo e vendas para uma filosofia abrangente de como relacionar
dinamicamente qualquer organizagdo ao seu mercado". O autor destaca que o
marketing deixou de ter um enfoque exclusivo em vendas e distribuigdo, tornando-se
uma estratégia que visa a interagao entre a organizagao e seu mercado-alvo.

Cobra (1992, p. 29) afirma que "marketing € mais do que uma forma de sentir
o0 mercado e adaptar produtos ou servicos: € um compromisso com a busca da
melhoria da qualidade de vida das pessoas". Dessa forma, o marketing é
compreendido ndo apenas como um meio de langar produtos e servigos no mercado,
mas como uma forma de interacédo que visa melhorar a qualidade de vida no ambiente
onde atua.

Nos ultimos anos, o ambiente de negdcios tem passado por transformagdes
significativas, impulsionadas pelo avanco da tecnologia e pelo crescimento das midias
digitais. O SEBRAE (2023) afirma que "incorporar as tecnologias emergentes ao
cotidiano das empresas € uma opg¢ao que, muito em breve, se tornara condicéo
indispensavel para a sobrevivéncia dos empreendimentos e a sustentabilidade do

planeta".



3. DIAGNOSTICO DA SITUAGAO PROBLEMA E/OU OPORTUNIDADE

Aqui esta o texto com os espagamentos das palavras organizados:

De acordo com D'Angeli (2023), o Instagram mantém seu crescimento
constante e significativo, reunindo uma base massiva de usuarios, especialmente no
Brasil, onde cerca de 99 milhdes de pessoas utilizam o aplicativo diariamente. Esses
numeros impressionantes destacam o poder dessa plataforma como um meio de
alcance e interagao.

Nos ultimos anos, o cenario empresarial tem experimentado transformacgdes
notaveis, impulsionadas pelo acelerado progresso tecnoldgico e pelo notavel
desenvolvimento das plataformas digitais. Conforme destacado por Rafael Terra
(2021), a afirmacgao de que “o Instagram é a rede social que mais cresce, obtendo,
portanto, a maior relevancia no mundo digital para alcangar objetivos” € de extrema
importancia.

Kotler (2002) no seu livro “Marketing de Servigo Profissionais” afirma que a
definicdo de marketing € mal compreendida, sendo reduzida por alguns profissionais

apenas a propaganda e vendas.
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4. ANALISE DA SITUAGAO-PROBLEMA E PROPOSTA DE INOVAGAO /
INTERVENGAO / RECOMENDAGAO

ANALISE DA SITUACAO-PROBLEMA E PROPOSTAS DE INOVAGCAO

Neste estudo, foi utilizada a metodologia da pesquisa descritiva,
complementada com uma intervengdo pratica no ambiente organizacional de um
restaurante local O empreendimento esta localizado na cidade de Sao Felipe D'Oeste,
noestado de Rondénia, situado na Rua Presidente Tancredo Neves, n°2048. Fundado
no ano de 2016, o negdéciovem atuando de forma continua desde entdo. Atualmente,
conta com uma equipe composta por trés funcionarios, o que demonstra um porte
compativel com o perfil de microempreendedor individual (MEI) e reforca o
compromisso com a geragao de emprego e renda na regiao.

A pratica interventiva consistiu em um dia de trabalho voluntario no restaurante,
com o objetivo de compreender a rotina e as fun¢des essenciais do empreendimento.
Durante a intervencao, foram observadas as praticas operacionais do restaurante e
conduzidas entrevistas com os clientes. As principais perguntas foram: "Como

conheceram o restaurante?" e "Ha quanto tempo sao clientes?".

Tabela 1— Dados da Entrevista

Total de entrevistados: 43

Clientes fixos: 64,1%

Mulheres: 35,9%

Idade entre 20 e 45 anos:48,7%

Fonte: Proprio autor, 2025.

Tabela 2 — Diagnéstico do Restaurante

60% das vendas referem-se a marmitas

40% correspondem ao self-service

Apenas 10% dos clientes residem na cidade



Cerca de 30% dos clientes sdao vendedores, entregadores e motoristas de

passagem
Fonte: Préprio autor, 2025.

Foi observado que o restaurante nao realizava agdes promocionais, limitando-

se a uma unica placa na fachada. Diante disso, foram propostas as seguintes agdes:
e Criagao de perfil no Instagram;

« Divulgacao de fotos dos pratos nas redes sociais de clientes e colaboradores;

e Instalacdo de outdoor na entrada da cidade.

Segundo Kotler (1993), "a melhor propaganda é feita por clientes satisfeitos".
Com a implementacdo dessas estratégias, espera-se ampliar o alcance do
restaurante, atrair novos consumidores e fidelizar os ja existentes.

Alémdisso, propde-se a criagao de duas opg¢des de tamanhos de marmitas —
uma maior e uma menor — como forma de aumentar a atratividade do produto,
oferecendo ao cliente maior liberdade de escolha.

Essa perspectiva mostra que o marketing vai além de simples agdes
promocionais. Trata-se de uma estratégia que busca compreender as necessidades
do cliente, gerar valor e consolidar uma posigdo no mercado. Kotler (2000, p. 30)
reforca: "marketingé um processo social por meio do qual pessoas e grupos obtém
aquilo de que necessitam e desejam com a criagao, oferta e livre negociacao de

produtos e servigcos de valor com os outros".

Tabela 3 — Dados da entrevista

Entrevistados Clientes fixos

Restaurante 43 clientes 64,1% clientes fixos

48,7% com idade entre 20 e 45

0,
35,9% mulheres anos

Fonte: Préprio autor, 2025.



Tabela 4 — Diagndstico do restaurante

60% das vendas referem-se a
marmitas

Fonte: Préprio autor, 2025.

40%
correspondem
ao self-service

10% dos clientes
residem na
cidade

10
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5. CONCLUSOES E CONTRIBUIGAO TECNOLOGICA E/OU SOCIAL

O presente estudo proporcionou uma analise abrangente sobre a importancia
do marketing na construgao do posicionamento de microempresas. Em um cenario de
constantes transformag¢des no mundo dos negdcios, impulsionado pela tecnologia e
pelas midias digitais, torna-se indispensavel que micro e pequenas empresas adotem
estratégias digitais para se manterem competitivas.

O plano de melhorias proposto, baseado em praticas de especialistas como
Rafael Terra, considerou as particularidades do restaurante analisado e buscou
atender as necessidades identificadas. A entrega consistente de conteudo relevante,
0 uso estratégico do Instagram, o engajamento com o publico e a criagdo de parcerias
sao acgdes fundamentais para a consolidagao da marca.

Dado que as microempresas representam uma parcela significativa do tecido
econdmico, o marketing se revela como uma ferramenta essencial, ndo apenas para
a sobrevivéncia, mas também para o crescimento sustentavel dos negodcios. A
integracao das novas tecnologias e a compreensao do comportamento do consumidor
sao indispensaveis para esse processo.

Por meio da pesquisa, foi possivel identificar o perfil dos principais clientes e
ajustar os produtos aos valores que estao dispostos a pagar. Acredita-se que as agoes
propostas contribuirdo para o aumento das vendas e para o fortalecimento da
fidelizagao dos clientes.

Além disso, a intervengao trouxe beneficios a comunidade local, promovendo
um servico de maior qualidade. Torna-se evidente que o marketing ultrapassa as
estratégias de vendas e se configura como uma filosofia organizacional voltada a
satisfacao do cliente. Mais do que vender, é necessario entender, antecipar e atender

as suas necessidades com solucdes adequadas e sustentaveis.
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APENDICE A - QUESTIONARIO DE PESQUISA

Este questionario foi elaborado com o objetivo de coletar informagdes referentes a
pesquisa intitulada “A Contribuicdo do Marketing para o Desenvolvimento do Mi-
croempreendedor Individual”, desenvolvida como Trabalho de Concluséo de Curso no
Instituto Federal de Rondénia — IFRO, Campus Porto Velho Zona Norte.

As respostas serao utilizadas exclusivamente para fins académicos e serdo mantidas

em sigilo.

Dados de Identificagao (opcional):
o Idade:

e Sexo: () Masculino () Feminino () Prefere nao informar

e« Ramo de atuacao do MEI:

Parte | — Perfil do Negécio
1. Ha quanto tempo vocé atua como MEI? () Menosde 1ano()1a3anos()4a
6 anos () Mais de 6 anos

2. Possui quantos funcionarios? () Nenhum () 1a 2 () 3 ou mais

Parte Il — Praticas de Marketing

3. Voceé utiliza estratégias de marketing digital para divulgar seu negécio? () Sim
() Nao

4. Se sim, quais canais utiliza? ( ) Redes sociais ( ) WhatsApp () Site préprio ()

Outros:

5. Com que frequéncia vocé divulga seus produtos/servigos? ( ) Diariamente ()

Semanalmente ( ) Mensalmente ( ) Raramente

Parte lll - Impactos do Marketing

6. Apos adotar estratégias de marketing, vocé percebeu aumento nas vendas?
() Sim, significativo ( ) Sim, moderado ( ) Nao houve diferenga ( ) Diminuiu

7. O marketing contribuiu para fortalecer a imagem do seu negécio? () Sim ()

Nao
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ANEXO A — QUESTIONARIO APLICADO AOS CLIENTES

Objetivo: Este questionario tem como finalidade levantar informagdes sobre o perfil
dos clientes e o comportamento de consumo no restaurante pesquisado, visando
compreender a contribuicdo do marketing para o desenvolvimento do microempreen-
dedor individual (MEI).

1. Vocé é cliente fixo deste restaurante?
()Sim () Nao

2. Qual é o seu sexo?

( ) Masculino (') Feminino () Prefere nao informar

3. Qual a sua faixa etaria?
() Menos de 20 anos () Entre 20 e 30 anos () Entre 31 e 45 anos () Entre 46 e 60

anos () Mais de 60 anos

4. Voceé reside nesta cidade (Sao Felipe D’Oeste)?
() Sim () Nao

5. Qual o tipo de refeigao que vocé mais consome neste restaurante?

() Marmita () Self-service ( ) Ambos

6. Qual a sua principal ocupagao?
() Vendedor(a) () Entregador(a) ( ) Motorista ( ) Estudante ( ) Aposentado(a) ( ) Outro:

7. Com que frequéncia vocé costuma consumir neste restaurante?
( ) Diariamente () De 2 a 3 vezes por semana ( ) Uma vez por semana ( ) Esporadi-

camente

8. Deixe seu comentario ou sugestao sobre o atendimento ou os servigos

oferecidos (opcional):



