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ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL E INOVAGAO PARA PEQUENOS
NEGOCIOS ARTESANAIS EM PORTO VELHO/RO

RESUMO: Diante da crescente digitalizagdo do consumo e da busca por produtos
exclusivos, torna-se fundamental a adog¢ao de estratégias eficazes para aumentar a
visibilidade on-line, atrair clientes e garantir a sustentabilidade financeira do negdcio.
O presente trabalho tem como objetivo desenvolver um plano de marketing digital e
gestao financeira para um pequeno negocio artesanal especializado em acessoérios
personalizados. A pesquisa combina métodos qualitativos e quantitativos,
analisando o mercado artesanal, o publico-alvo e os custos de produgdo da
empresa. A partir dos dados coletados, foram calculadas a margem de contribui¢ao
dos produtos e o ponto de equilibrio financeiro, permitindo recomendacgdes para
aprimorar a rentabilidade e a competitividade da empresa. As estratégias propostas
incluem a otimizagdo de redes sociais, a implementacdo de técnicas de SEO, a
expansao em marketplaces e o ajuste na precificagdo dos produtos. Foi observado
na pesquisa que a empresa nao possui uma estratégia de marketing bem definida,
tampouco controle financeiro aprimorado, onde a proprietaria possa acessar as
entradas e saidas dos valores no caixa da empresa. Dessa forma, espera-se que
este trabalho possa contribuir para o0 aumento das vendas, o fortalecimento da
marca € um maior controle financeiro, consolidando a empresa como referéncia no
segmento de acessoérios personalizados.

PALAVRAS-CHAVE: Marketing digital; Gestdo financeira; Pequenos negocios;
Negdcios artesanais; Regiao Norte.

ABSTRACT: Given the growing digitalization of consumption and the search for
unique products, adopting effective strategies to increase online visibility, attract
customers, and ensure the business's financial sustainability is crucial. This study
aims to develop a digital marketing and financial management plan for a small
artisanal business specializing in personalized accessories. The research combines
qualitative and quantitative methods, analyzing the artisanal market, the target
audience, and the company's production costs. Based on the data collected, the
product contribution margin and the financial break-even point were calculated,
enabling recommendations to improve the company's profitability and
competitiveness. The proposed strategies include optimizing social media,
implementing SEO techniques, expanding into marketplaces, and adjusting product
pricing. The research revealed that the company lacks a well-defined marketing
strategy, nor does it have improved financial control, allowing the owner to assess the
company's cash inflows and outflows. Therefore, it is expected that this work can
contribute to increased sales, brand strengthening and greater financial control,
consolidating the company as a reference in the personalized accessories segment.

KEYWORDS: Digital marketing; Financial management; Small businesses;
Handicraft businesses; Northern Region.



1 INTRODUGAO

O mercado artesanal brasileiro € reconhecido por seu potencial cultural e
econdmico, movimentando mais de R$ 50 bilhdes anuais, segundo dados do Sebrae
(2022). A pandemia de COVID-19 acelerou a digitalizagdo do consumo, tornando
essencial a adogao de estratégias de marketing digital e de gestao financeira para
manter a competitividade.

Nesta pesquisa uma empresa do mercado artesanal que atua em Porto
Velho/RO, oferecendo produtos voltados principalmente para meninas, foi avaliada.
Apesar da qualidade e exclusividade de seus produtos, a empresa enfrenta
limitagbes tipicas de microempreendimentos, como recursos financeiros restritos,
presenca digital incipiente e auséncia de planejamento estratégico formal.

Estudos demonstram que a utilizagcdo de ferramentas digitais e a integracéo
da gestdo financeira as estratégias de marketing sdo fundamentais para
microempreendedores artesanais. Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021) apontam que
o marketing 5.0, que integra tecnologias digitais com a humanizagdo do consumo,
permite que pequenos negdcios criem conexdes mais profundas e personalizadas
com seu publico, invertendo a légica da publicidade tradicional. Chaffey e Smith
(2022) reforcam que as métricas digitais e a analise de dados possibilitam ajustes
rapidos de campanhas e personalizacdo de interagdes, permitindo que pequenos
empreendedores obtenham retorno significativo, mesmo com orgamentos limitados.

Adicionalmente, o tema integra diversas disciplinas do curso de Gestao
Comercial, como Gestdo Estratégica de Marketing, Inovagcdo Tecnoldgica,
Contabilidade Gerencial, Sustentabilidade Empresarial e Comunicagao Digital,
promovendo a aplicagao pratica de conhecimentos académicos e o desenvolvimento
de competéncias estratégicas.

A motivagcado pessoal decorre da experiéncia académica e da vivéncia com
pequenos empreendedores, que me levaram ao desenvolvimento desta pesquisa. O
contato com a empresa evidenciou os desafios de microempreendimentos para
manter a competitividade no ambiente digital. O estudo busca propor solugdes
praticas, acessiveis e inovadoras, promovendo o fortalecimento da marca, a
valorizagdo do empreendedorismo criativo e a inclusao de microempreendedores no

mercado digital.



Nesse sentido, esta pesquisa teve como objetivo geral desenvolver um plano
integrado de marketing digital e gestdo financeira para uma empresa do mercado
artesanal de Rondoénia.

Para alcancar este objetivo, buscou-se:

e Avaliar o uso de planos de marketing digital e gestao financeira em pequenos
negocios artesanais.

e Compreender as estratégias aplicadas pela empresa para alavancar seus
negocios.

e Levantar dados financeiros, operacionais e registros de performance digital da

empresa, incluindo redes sociais e marketplaces.

A proposta de intervencéo deste projeto consiste na elaboragdo de um plano
integrado de marketing digital e gestéo financeira para a empresa estudada, visando
0 aumento de vendas, a expansdo da presenca on-line e a sustentabilidade
financeira de empresas do mercado artesanal.

A pesquisa, portanto, oferece contribuigdes tedricas e praticas. Do ponto de
vista académico, amplia o debate sobre marketing digital e inovagdo para
microempreendedores artesanais, um nicho pouco explorado. Do ponto de vista
pratico, propde um plano de marketing digital alinhado a realidade operacional,
recursos disponiveis e perfil do publico-alvo. Além disso, apresenta modelos de
inovagdo de baixo custo que podem ser replicados por outros empreendedores

locais, contribuindo com principios de desenvolvimento regional e inclusdo produtiva.

2 DIAGNOSTICO DA SITUAGAO PROBLEMA E/OU OPORTUNIDADE

Apesar do alto valor agregado e do apelo afetivo dos produtos da empresa
estudada, ela enfrenta desafios para ampliar sua presenca digital e alcangar novos
publicos. A auséncia de um planejamento estruturado de marketing digital e de
controle financeiro limita o crescimento e a sustentabilidade da empresa.

Desta forma, este estudo justifica-se por analisar um microempreendimento
artesanal representativo, que possui grande potencial de crescimento, mas carece
de planejamento estratégico e gestao financeira formal. A pesquisa pretende propor
solucdes praticas e replicaveis, que podem ser adotadas por outros pequenos

negocios artesanais em contextos semelhantes, promovendo a inclusao produtiva, o



desenvolvimento econdmico local e o fortalecimento da presenca digital de
empreendimentos com recursos limitados, conforme apontam autores da literatura
(Kotler et al., 2021; Gitman et al., 2010).

2.1 Inovagao em pequenos negoécios

O conceito de inovacao, fundamental para a competitividade empresarial, vai
além das grandes invengdes tecnoldgicas. Schumpeter (1982), considerado o "pai
da inovacao", definia-a como a introdugdo de novas combinacdes de fatores de
producdo - novos produtos, métodos de producido, mercados, fontes de suprimento
ou formas organizacionais - que revolucionam a estrutura econdmica a partir de
dentro.

Na contemporaneidade, a inovagao assume contornos mais acessiveis para
pequenos negocios. Conforme Tidd e Bessant (2021), a inovagdo pode ser
incremental, envolvendo pequenas melhorias continuas em produtos, processos ou
servigos existentes, sendo particularmente relevante para microempreendimentos
com recursos limitados. Para os autores, a inovacdo bem-sucedida depende da
capacidade de aprender, adaptar-se e explorar oportunidades de forma sistematica,
mesmo em contextos de escassez.

No ambiente dos pequenos negocios artesanais, a inovagao manifesta-se
através da customizagcdo de produtos, desenvolvimento de designs exclusivos,
criacdo de novos usos para materiais tradicionais e ado¢do de modelos hibridos de
comercializagdo. Ries (2020) reforga que a inovagao para pequenas empresas nao
esta na magnitude do investimento, mas na capacidade de testar rapidamente novas
ideias, aprender com os resultados e adaptar-se as necessidades do mercado,
seguindo uma logica de "inovagao enxuta".

Esta perspectiva é especialmente relevante para a empresa estudada, onde a
inovagao pode ser implementada através da introdugao de novos produtos sazonais,
técnicas de personalizagdo avancada, embalagens diferenciadas ou modelos
criativos de atendimento ao cliente, sempre alinhados a identidade artesanal do

negocio.

2.2 Marketing Digital
O marketing, em seu sentido mais amplo, pode ser compreendido como um

processo social e gerencial pelo qual individuos e grupos obtém aquilo de que



necessitam e desejam, por meio da criagdo, oferta e troca de produtos e valores
com outros (Kotler; Keller, 2012). Essa concepgao classica ja demonstra a
centralidade da relagcdo com o cliente, mas em um cenario cada vez mais
digitalizado, essa relacdo se transforma profundamente. Para Drucker (1999), o
objetivo do marketing é tornar a venda supérflua, na medida em que o produto e o
servico se alinham perfeitamente as necessidades do consumidor. No entanto, no
ambiente contemporéaneo marcado pela hiperconectividade e pela abundancia de
informagdes (Castells, 2003), o desafio esta em ser encontrado, lembrado e
preferido em meio a multiplas alternativas.

Autores como Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021) defendem que o marketing
na era digital, particularmente o conceito de Marketing 5.0, representa uma evolugao
dos modelos tradicionais, integrando a tecnologia para humanizar a experiéncia do
cliente. Este modelo se baseia na criagao de conteudo relevante, na personalizacao
em massa e na criagao de vinculos duradouros, sendo particularmente estratégico
para pequenos empreendimentos artesanais. Permite a construgdo de uma
comunidade de consumidores engajados em torno da marca, valorizando nao
apenas o produto em si, mas também a histéria, a identidade e a afetividade
envolvida em sua produgédo, o que Solomon (2020) denomina de "marketing de

experiéncia".

2.3 Redes Sociais

As redes sociais digitais, nesse contexto, surgem como ambientes
privilegiados para a aplicagao do marketing de experiéncia e relacionamento. Kaplan
e Haenlein (2010) descrevem as midias sociais como um grupo de aplicagdes
baseadas na internet que permitem a criagdo e o compartilhamento de conteudo
gerado pelo usuario, destacando seu poder de influéncia. Chaffey e Smith (2022)
acrescentam que as redes sociais nao apenas transformaram a comunicagao, mas
se tornaram canais de descoberta e venda direta, gerando comunidades de
interesse que se sobrepdem as tradicionais fronteiras geograficas.

O papel das redes sociais tornou-se ainda mais crucial durante e apods a
pandemia de COVID-19. Segundo Kotler et al. (2021), a pandemia acelerou em anos
a transformacdo digital dos pequenos negécios, tornando as redes sociais nao
apenas ferramentas de marketing, mas vitais para a sobrevivéncia empresarial. Para

microempreendedores artesanais, as plataformas digitais converteram-se no
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principal - e muitas vezes unico - canal de venda durante os periodos de restricao
social, conforme demonstrado por Tuten e Solomon (2020) em estudo sobre
resiliéncia digital de pequenos negocios.

No caso de microempresas e ateliés criativos, a utilizacdo estratégica das
redes sociais pode funcionar como fator de diferenciacdo e competitividade. Ries
(2020) observa que o marketing digital, especialmente através das plataformas
sociais, democratizou o acesso ao mercado, permitindo que pequenas empresas
alcancem publicos antes restritos a grandes corporagdes. Assim, uma artesa como a
proprietaria da empresa estudada pode, a partir de um investimento relativamente
baixo em campanhas segmentadas no Instagram ou no Facebook, atingir maes de
criangas em idade escolar, jovens casais ou consumidores em busca de presentes
personalizados, explorando a segmentacdo por interesse, localizagédo e

comportamento de navegacao, conforme detalham Chaffey e Smith (2022).

2.4 Otimizagao de mecanismos de busca (SEO)

Outro elemento fundamental € o SEO (Search Engine Optimization),
entendido como o conjunto de praticas destinadas a otimizar a presenca digital de
uma marca nos mecanismos de busca, ampliando sua visibilidade organica. De
acordo com Enge, Spencer e Stricchiola (2023), a otimizagao de conteudos digitais
na atualidade n&o se resume a aspectos técnicos, mas envolve principalmente a
intencdo de busca do usuario e a produgdo de materiais que respondam
efetivamente as suas duvidas e necessidades (conteudo E-A-T - Expertise,
Authoritativeness, Trustworthiness). No caso da empresa estudada, isso pode
significar elaborar descricbes detalhadas de produtos, artigos de blog sobre
decoragao infantil ou tutoriais, utilizando palavras-chave especificas (“kit escolar
artesanal”, “mobile decorativo personalizado”) que aumentem a probabilidade de

encontrabilidade do site ou das paginas de venda em marketplaces.

2.5 Marketplaces e Gestao Financeira

Os marketplaces, por sua vez, configuram-se como plataformas digitais que
intermediam a relagao entre vendedores e consumidores, proporcionando escala e
visibilidade a pequenos empreendedores. Para microempresas artesanais, estar
presente em marketplaces pode representar a abertura para mercados mais amplos,

embora traga também desafios relacionados a custos de comissédo, diferenciacéo
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frente a concorrentes massificados e manutencdo da identidade da marca. Nesse
sentido, a literatura recente sugere que os marketplaces devem ser utilizados de
forma complementar as redes sociais e aos canais proprios (como um site
institucional ou catalogo no WhatsApp Business), funcionando como estratégia de
expansao e captacdo de novos clientes, mas nao como unico ponto de contato com
o consumidor (Ries, 2020).

No campo da gestdo financeira, Gitman et al. (2010) destacam que a
sustentabilidade de qualquer empreendimento depende da capacidade de equilibrar
receitas e despesas, planejar fluxos de caixa e tomar decisbes baseadas em
indicadores de desempenho. Para pequenos negocios criativos, a gestao financeira
€ ainda mais critica, visto que a informalidade e a auséncia de controles
estruturados podem comprometer a perenidade do empreendimento. A utilizacdo de
ferramentas de analise de custos, calculo do ponto de equilibrio e monitoramento de
indicadores como ticket médio, margem de contribui¢cdo e retorno sobre investimento
(ROI) torna-se, portanto, indispensavel. Bragg (2021) complementa que, atualmente,
ferramentas de gestdo financeira em nuvem e aplicativos de baixo custo tornam
esse controle mais acessivel para microempreendedores.

Um aspecto importante a considerar € a relagdo entre marketing digital e
gestdo financeira, uma vez que os investimentos em publicidade on-line precisam
ser avaliados em termos de retorno. Conforme explica Chaffey e Smith (2022), o
ambiente digital oferece uma vantagem significativa: a possibilidade de mensuragao
detalhada de resultados em tempo real e o calculo do Customer Lifetime Value
(CLV). Assim, a empresaria pode, por exemplo, verificar se uma campanha de
anuncios em datas sazonais, como o periodo de volta as aulas, resultou em
aumento efetivo de vendas dos kits escolares, ajustando a estratégia conforme os
dados obtidos e compreendendo o valor de longo prazo de cada cliente adquirido.

Ao relacionar teoria e pratica, observa-se que a empresa estudada esta
inserida em um contexto tipico da chamada economia criativa, na qual bens e
servigos carregam n&o apenas valor de uso e valor de troca, mas também valor
simbalico, estético e afetivo (Howkins, 2001). Nessa légica, o consumidor ndo busca
apenas um lagco ou um mobile, mas um produto que representa cuidado,
singularidade e identidade. Solomon (2020) lembra que, na sociedade

contemporanea, os vinculos emocionais e simbdlicos exercem papel central nas
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escolhas dos individuos, sendo frequentemente mais determinantes que atributos
estritamente funcionais, o que ele denomina de "consumo experiencial".

A integragcdo de estratégias digitais com a gestdo do comportamento do
consumidor € um elemento central para o sucesso de negocios criativos. Conforme
Solomon (2020), o comportamento do consumidor n&do é apenas um reflexo de
necessidades racionais, mas de desejos, emogdes e experiéncias percebidas. No
contexto da empresa estudada, isso se traduz na atencao a detalhes que fortalecem
a percepcao de valor, como a personalizagdo dos produtos, a narrativa por tras de
cada pega e a comunicagao afetiva com o publico. Essa abordagem cria um ciclo
virtuoso: produtos com forte valor simbdlico geram engajamento nas redes sociais,
atraem novos consumidores e consolidam a fidelidade daqueles que ja compraram,
reforcando a relevancia da marca no mercado digital.

O uso de meétricas digitais permite mensurar com precisdo essa dinamica.
Chaffey e Smith (2022) destacam que indicadores como taxa de engajamento,
alcance organico, tempo meédio de interacdo, cliques em links e conversdes em
vendas possibilitam avaliar ndo apenas a efetividade de campanhas, mas também
compreender o comportamento do consumidor em cada etapa da jornada de
compra. Para microempresas, esses dados sao fundamentais para a tomada de
decisbes estratégicas, pois permitem identificar quais produtos, conteudos ou
campanhas apresentam maior retorno, evitando desperdicio de recursos e
otimizando o impacto das acgoes.

O SEO, quando combinado a estratégias de marketing de conteudo,
potencializa a visibilidade organica e fortalece a percepc¢ao de autoridade da marca.
Enge et al. (2023) afirmam que conteudos bem estruturados, com palavras-chave
alinhadas a intencdo de busca do publico e que demonstrem expertise, criam
oportunidades para que pequenos empreendimentos aparecam em posicdes de
destaque nos mecanismos de pesquisa. No caso da empresa estudada, a producéao
de artigos de blog sobre decoracéo infantil, tutoriais de DIY (faga vocé mesmo) e
guias de presentes personalizados contribui para ampliar o alcance da marca,
educar o consumidor e gerar confianga, reforcando a estratégia de marketing de
atracao.

Marketplaces ampliam o0 acesso a novos publicos e permitem analise
detalhada de comportamento de compra em escala. Ries (2020) destaca que essas

plataformas oferecem métricas valiosas, como vendas por produto, avaliacdo do
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cliente e frequéncia de recompra, que podem guiar ajustes em pregos, promogdes e
comunicagao de produto. Entretanto, a literatura alerta que a presengca em
marketplaces deve ser estratégica e complementar aos canais proprios e redes
sociais, preservando a identidade da marca e evitando a commoditizagdo do produto
artesanal.

A gestao financeira, alinhada ao marketing digital, € outro pilar critico para
microempreendedores. Gitman et al. (2010) e Bragg (2021) enfatizam que controle
de fluxo de caixa, analise de margem de contribuigdo e avaliagdo de rentabilidade
por produto s&o essenciais para garantir a sustentabilidade do negécio. No ambiente
digital, essa analise se integra a mensuragcdao de KPIs (Indicadores-Chave de
Desempenho) de marketing, permitindo calcular o ROl (Retorno sobre o
Investimento) de campanhas publicitarias, determinar o custo por aquisi¢do de
cliente (CAC) e ajustar alocagdo de recursos de forma eficiente. Para a empresa
estudada, essa integracdo assegura que cada real investido em anuncios,
postagens patrocinadas ou conteudo de marketing digital seja contabilizado,

mensurado e avaliado quanto ao impacto real em vendas e fidelizagao.

2.6 Economia Criativa

A economia criativa oferece um contexto adicional para compreender a
importancia da inovacdo e da diferenciacdao. Howkins (2001) explica que
empreendimentos baseados em talento, criatividade e conhecimento geram valor
econdmico e simbdlico, criando diferenciais competitivos que ndo dependem apenas
de preco ou escala. Solomon (2020) complementa, destacando que, na sociedade
contemporanea, o consumo € cada vez mais motivado por experiéncias, simbolos e
vinculos afetivos, o que torna produtos artesanais unicos, personalizados e
emocionalmente conectados especialmente valiosos. A empresa estudada
exemplifica essa légica ao oferecer produtos que ndao sédo apenas utilitarios, mas
carregam identidade, cuidado e afetividade, fortalecendo a fidelidade do consumidor
e a reputagao da marca.

Schumpeter (1982) reforga que a inovagao nao se limita a grandes invengdes
tecnologicas, mas inclui pequenas melhorias e adaptagdes que geram valor
diferenciado. Para a empresa estudada, isso se manifesta em kits personalizados,
combinagdes criativas de cores, temas sazonais e atendimento diferenciado. A

constante adaptagdo e inovagdo permitem ao negocio se manter relevante,



14

competitivo e alinhado as expectativas do consumidor digital, criando um ciclo de
valor sustentavel que integra marketing, inovagao, experiéncia do consumidor e
gestao financeira.

Por fim, a fundamentacdo tedrica evidencia que o sucesso de micro
empreendimentos criativos como da empresa estudada depende da integragédo de
multiplas dimensdes: marketing digital estratégico (com foco em experiéncia e
relacionamento), analise comportamental do consumidor, otimizagao de presenca
digital (SEO), utilizacdo estratégica de marketplaces, gestao financeira eficiente,
inovagao constante e valorizagdo do valor simbdlico dos produtos. Quando essas
dimensdes sdo compreendidas de forma holistica, € possivel criar um negdcio que
nao apenas sobrevive, mas prospera no contexto da economia digital e criativa,
gerando resultados mensuraveis, vinculos afetivos duradouros e reconhecimento de

marca.

2.7 Metodologia da Pesquisa
2.7.1 Classificacao da Pesquisa

A metodologia deste trabalho foi estruturada de acordo com os preceitos de
Prodanov e Freitas (2013), que enfatizam a importancia da definicdo clara da
natureza, abordagem, objetivos e procedimentos de pesquisa para garantir a
validade, confiabilidade e rigor cientifico do estudo. Segundo os autores, a
metodologia ndo apenas organiza o processo de investigagdo, mas também serve
como um guia que orienta cada etapa do trabalho, permitindo a reprodug¢ao dos
resultados e a analise critica das decisdes adotadas pelo pesquisador.

Conforme Prodanov e Freitas (2013), a pesquisa cientifica deve ser planejada
considerando trés dimensdes: a natureza do estudo, que define seu propdsito
investigativo; a abordagem adotada, que determina os instrumentos e técnicas a
serem utilizados; e os procedimentos de coleta e analise de dados, que estruturam a
forma de interpretacdo dos resultados. Essa perspectiva permite que a investigagao
va além de uma mera descri¢cao de fatos, buscando compreender causas, relagdes e
implicagdes praticas para o negocio estudado.

Nesse sentido, a pesquisa apresenta natureza aplicada, abordagem
quali-quantitativa e finalidade exploratéria e descritiva. No caso da empresa
estudada, a escolha de uma abordagem mista possibilitou capturar tanto a dimenséao

subjetiva, relacionada as percepcgbdes da gestora e as experiéncias do publico,
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quanto a dimensao objetiva, por meio da analise de dados financeiros, indicadores
de desempenho e métricas digitais.

De acordo com Prodanov e Freitas (2013), a pesquisa exploratdria é essencial
quando se busca ampliar o conhecimento sobre fendmenos pouco estudados ou
contextos especificos, enquanto a pesquisa descritiva permite detalhar as
caracteristicas de um fendmeno ou situagao existente. No presente estudo, a fase
exploratéria consistiu na analise preliminar das praticas de marketing digital,
presencga on-line e processos financeiros da empresa, incluindo levantamento de
referéncias bibliograficas, analise documental e observacéo direta. Ja a fase
descritiva envolveu a coleta estruturada de dados financeiros, métricas digitais e
informacgdes operacionais, permitindo a construcdo de um diagndstico detalhado do
negocio e fundamentando a proposicao de estratégias de melhoria.

Prodanov e Freitas (2013) também destacam que a escolha de técnicas de
coleta de dados deve estar alinhada a abordagem da pesquisa e aos objetivos

especificos. Assim, a investigacao adotou os seguintes procedimentos:

e Questionario semiestruturado aplicado com a gestora da empresa
estudada: possibilitou compreender a percepcao da proprietaria da empresa
sobre desafios, oportunidades, comportamento do publico-alvo e estratégias
adotadas. O questionario foi aplicado em 05/07/2025 e elaborado com o
objetivo de compreender os principais aspectos relacionados as praticas de
marketing digital, gestao financeira e processos operacionais da empresa.

e Levantamento de dados financeiros e operacionais: incluiu analise
detalhada de custos fixos e variaveis, receita por produto, margem de
contribuicdo e ponto de equilibrio. Estas informag¢des foram obtidas com a
proprietaria da empresa quando da aplicagdo do questionario. Segundo os
autores, a analise de dados quantitativos € fundamental para a tomada de
decisdo estratégica, permitindo que microempreendedores avaliem
rentabilidade, riscos e viabilidade de agbes de marketing.

e Anadlise documental: revisou registros internos, planilhas de controle,
historico de vendas e relatérios digitais, garantindo a triangulagdo de
informacdes. A triangulacao, conforme Prodanov e Freitas (2013), aumenta a
confiabilidade dos dados e proporciona uma visdo mais completa do objeto de

estudo.
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e Avaliacao de presenga digital: mediu performance em redes sociais e
marketplaces, identificando engajamento, alcance e conversao de seguidores
em clientes. Essa etapa integra a analise qualitativa e quantitativa,

considerando métricas objetivas e percepgdes subjetivas do impacto digital.

A aplicagdo do questionario semiestruturado seguiu as orientagbes de
Prodanov e Freitas (2013), que destacam a importancia de permitir que o
entrevistado se expresse livremente sobre tdépicos relevantes, enquanto o
pesquisador mantém foco nos objetivos do estudo. As questbes abordaram aspectos
financeiros, de marketing digital, operacao e inovagao, possibilitando a identificagao
de desafios e oportunidades estratégicas.

O tratamento dos dados qualitativos envolveu categorizagdo de respostas e
interpretacéo a luz da literatura, permitindo correlacionar percepgdes da gestora com
praticas recomendadas por autores como Halligan e Shah (2009), Ryan (2016) e
Kaplan e Haenlein (2010). J&4 os dados quantitativos, provenientes de registros
financeiros e métricas digitais, foram organizados em planilhas Excel, possibilitando
calculos de margem de contribuigdo, ponto de equilibrio, ticket médio e indicadores
de desempenho.

A metodologia, conforme estruturada, permite ndo apenas descrever o estado
atual da empresa estudada, mas também propor recomendacdes praticas e

mensuraveis, fundamentadas em dados confiaveis e teorias académicas.

2.7.2 Local e Publico-alvo

A pesquisa foi conduzida a partir de um estudo de caso de uma empresa do
mercado artesanal, localizada em Porto Velho/RO, tendo como foco
microempreendedores artesanais que enfrentam limitagbes de recursos financeiros
e digitais, mas que possuem elevado potencial criativo. A escolha do local permite
contextualizacado regional e foco em microempreendedores artesanais, permitindo
que os resultados e estratégias propostas tenham aplicabilidade pratica e relevancia
académica. A pesquisa sO foi realizada apdés a concordancia com o Termo de

Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE) presente no questionario.
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3 ANALISE DA SITUACGAO PROBLEMA E PROPOSTAS DE
INOVAGAO/INTERVENGCAO/RECOMENDAGAO

3.1 Analise dos Resultados do Diagnéstico
A aplicagao do questionario semi estruturado junto a proprietaria da empresa

estudada permitiu identificar os principais desafios enfrentados pelo negécio:

- Desafios no Ambiente Digital

A proprietaria relatou que os maiores desafios incluem manter frequéncia de
postagens nas redes sociais, criar conteudo relevante e consistente, e converter
seguidores em clientes. Quanto a publicidade paga, campanhas anteriores foram
realizadas no Instagram e Facebook sem segmentagéo precisa ou monitoramento
de ROI. Os canais que apresentam maior retorno atualmente sdo Instagram e
WhatsApp, com vendas personalizadas e foco na fidelizagcdo, enquanto
marketplaces ainda nado foram explorados, representando oportunidade de

expansao.

- Situacgao Financeira e Operacional
Em relagdo a organizacédo de custos, a gestora registra custos diretos, mas
nao realiza calculo formal da margem de lucro ou considera custos indiretos. A

gestao atual da empresa € informal e dependente da experiéncia pratica.

- Margem de contribuigcao
A margem de contribuicdo é um indicador financeiro fundamental para a
gestdo de micro e pequenas empresas, representando o valor restante da receita de
venda apo6s a deducado dos custos e despesas variaveis. Este valor é crucial por
demonstrar quanto cada produto ou servigo contribui para o pagamento dos custos
fixos e, posteriormente, para a formagao do lucro da empresa (Padoveze, 2020).
Conforme explica Bragg (2021), o calculo da margem de contribui¢do unitaria

pode ser expresso pela férmula:

MC =PV —CV
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Onde:
e MC = Margem de Contribuicao.
e PV =Preco de Venda.
e CV = Custo Variavel.
Para analise percentual, que permite melhor comparacédo entre diferentes
produtos, utiliza-se:
PV —CV

= 100
PV )

e =

Gitman et al. (2010) reforcam que a margem de contribuicdo é especialmente
valiosa para empreendedores que trabalham com multiplos produtos, pois identifica
quais itens sao mais rentaveis e estratégicos para o negdcio. No contexto de
microempreendimentos artesanais, esse indicador se torna ainda mais relevante
devido a limitagcao de recursos e a necessidade de otimizar a producéo focando nos
produtos com melhor retorno financeiro.

A aplicacao pratica deste conceito na empresa estudada permitiu ndo apenas
identificar a rentabilidade individual de cada item do portfélio, mas também
fundamentar decisbes estratégicas sobre precificacdo, mix de produtos e

planejamento de produgao, conforme demonstrado na analise a seguir.

- Anadlise do Portfélio de Produtos

A empresa oferece produtos como lagos, tiaras, faixinhas, mobiles decorativos
e kits escolares. A analise da margem de contribui¢do identificou produtos de alta
rentabilidade, como Kit Faixinha Baby e Kit Mobile Chuva de Amor, enquanto alguns
itens, como Kit Calcinha Bunda Rica, apresentaram margem negativa, como
apresentados na tabela 01 e figura 01.

O levantamento evidencia oportunidades estratégicas, permitindo priorizar
produtos rentaveis e ajustar precos ou custos de itens deficitarios. O planejamento
de estoque e campanhas de marketing pode ser orientado pelos produtos de maior
margem, sobretudo em periodos sazonais, como volta as aulas e datas

comemorativas.
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Tabela 1 - Produtos comercializados pela empresa.

Receita Custo Variavel Margem de
Produto
Unitaria (R$) (R$) Contribuicao (%)
Kit Lago Baby 45,00 15,50 65,57
Kit Calcinha Bunda Rica 50,00 56,44 -12,88
Kit Faixinha Baby 35,00 12,00 65,71
Kit Tiara Princesa 40,00 18,00 55,00
Kit Moébile Safari Rosa 60,00 25,00 58,33
Kit Mobile Ursinho
39,90 15,00 62,48
Marinheiro
Kit Mobile Chuva de Amor 28,00 10,00 64,29
Kit Mobile Safari Tradicional 35,00 12,50 64,29
Kit Escolar Divertido 48,00 18,00 62,50
Kit Lapis e Estojo 42,00 14,00 66,67

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

O destaque para produtos de alta rentabilidade evidencia oportunidades de
foco em marketing e campanhas promocionais, enquanto a identificagdo de produtos
com margem negativa sinaliza necessidade de revisdo de custos ou ajuste de

precos (Figura 01).
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Figura 1 - Margem de contribuigdo por produto.

Margem de Contribuigdo por produto
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Fonte: Dados da pesquisa (2025).

- Calculo do Ponto de Equilibrio Financeiro

O ponto de equilibrio representa o nivel de vendas em que a empresa nao
obtém lucro nem prejuizo, ou seja, onde a receita total iguala-se aos custos e
despesas totais. Conforme Padoveze (2020), € o momento em que a margem de
contribuicdo total se iguala aos custos fixos, constituindo-se em ferramenta

essencial para analise de viabilidade e tomada de decisao.

O ponto de equilibrio mensal da empresa foi calculado em R$6.750,00,
correspondente a quantidade aproximada de 135 unidades vendidas por més,
considerando uma margem de contribuicdo média ponderada de 60%. Este valor foi

obtido através da aplicagao da férmula do ponto de equilibrio financeiro:

Custos Fixos Totais

Ponto d ilibrio (R$) =
onto de equilibrio (RS) Margem de contribuicao média

Aplicacao pratica:
e Custos Fixos Totais: R$ 4.050,00.
e Margem de Contribuicao Média: 60% (0,60).
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R$ 4.050
Ponto de equilibrio = e - R$6.750,00

Para calculo em unidades:

Custos Fixos Totais

Ponto de Equilibrio (unidades) = Margem unitaria

Considerando o preco médio de venda de R$ 49,50 por unidade:

Margem de contriubuicdo unitiria = R$49,50 = 60% = R$29,70

Ponto de Equilibrio (unidad )—R$4'050’0G 136 unidad
onto de equiilorio (Uniaaaes —Wm uniaaaes

Conforme Padoveze (2020), o ponto de equilibrio representa o volume de
vendas necessario para cobrir todos os custos e despesas, sem gerar lucro ou
prejuizo, sendo fundamental para o planejamento e controle financeiro.

Os custos fixos mensais incluem salario da proprietaria, energia elétrica,
internet, materiais de escritério, marketing, transporte e despesas diversas,
totalizando R$4.050,00 (Tabela 2 e Figura 2). A analise do ponto de equilibrio
permite a empresa planejar metas de vendas, definir precos adequados e monitorar
a viabilidade financeira, sendo ferramenta essencial para micro e pequenas
empresas (Gitman et al., 2010). A manutengdo do modelo Just-in-Time contribui

para redugao de estoque e desperdicios, alinhando produ¢ao a demanda observada.



Tabela 2 - Custos fixos mensais da empresa.

Descrigao

Salario da proprietaria
Energia elétrica
Internet e telefonia
Materiais de escritorio
Marketing e publicidade
Transporte e logistica
Despesas diversas

Total de Custos Fixos

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

Valor (R$)
2.500,00
300,00
150,00
100,00
500,00
300,00
200,00

4.050,00

Figura 2 - Distribuicao dos custos mensais da empresa.

Distribuicdo dos custos mensais

Fonte: Dados da pesquisa (2025).
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B Saliric da proprietaria
B Erergia eletricz
B |rternet & telefonia
Materizis de escritorio
B fdarkating = publiddade
B Transporte = logistica
B D=cpesas diversas
Total

Desta forma, considerando uma margem de contribuicdo média ponderada de

60%, o ponto de equilibrio &€ alcangado com aproximadamente 135 unidades

vendidas por més, conforme apresentado na figura 03.



23

Figura 3 - Ponto de Equilibrio da Empresa.
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Fonte: Dados da pesquisa (2025).

- Sintese do Diagnéstico
O diagndstico revela que a empresa estudada, apesar de possuir produtos de
qualidade e com apelo emocional, enfrenta desafios significativos na gestédo
financeira formal e no planejamento estratégico de marketing digital. A auséncia de
controles financeiros adequados e de uma estratégia digital consistente limita o
potencial de crescimento do negdcio, representando tanto um problema quanto uma
oportunidade de melhoria através da implementacdo das estratégias propostas a

sequir.

3.2 Proposta Orientadora para a Empresa

Com base nos resultados obtidos na analise do questionario, portfdlio de
produtos e calculo do ponto de equilibrio, elaborou-se um conjunto de estratégias de
marketing digital e gestao financeira, voltadas para fortalecer a presenca on-line da
empresa estudada, aumentar a conversao de seguidores em clientes, otimizar a

rentabilidade e garantir sustentabilidade financeira.
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3.2.1 Estratégias de Marketing Digital e Inovagao
3.2.1.1 Marketing de Conteudo

A proposta inclui criar conteudos que apresentem os bastidores do processo
artesanal, depoimentos de clientes, dicas de uso dos produtos e divulgagdo em
datas comemorativas. Segundo Kotler et al. (2021), o marketing de conteudo permite
atrair clientes de forma orgénica, criando valor por meio de informagdes relevantes,

em vez de apenas promover produtos.

Como implementar:
e Produzir videos curtos e fotos de alta qualidade mostrando a confec¢cao dos
produtos.
e Criar postagens educativas, como dicas de conservagao e combinagdes de
acessorios.
e Planejar publicagbes sazonais, aproveitando datas comemorativas e

lancamentos escolares.

Importancia para o negoécio:
e Cria conexdo emocional com o publico, aumentando fidelizagdo (Solomon,
2020).
e Fortalece a identidade de marca artesanal, destacando autenticidade e
exclusividade (Dahl, 2021).
e Potencializa a conversao de seguidores em clientes por meio de conteudo

que educa e engaja.

3.2.1.2 SEO e Palavras-chave

A otimizacdo de descricbes de produtos e conteudos com palavras-chave
estratégicas aumenta a visibilidade nos mecanismos de busca. Enge et al. (2023)
afirmam que conteudos bem estruturados, com palavras-chave alinhadas a intengao
de busca do publico, criam oportunidades para que pequenos empreendimentos

aparegcam em posicoes de destaque.

Como implementar:
e Pesquisar palavras-chave relevantes, como “lagos artesanais personalizados”

ou “kits escolares exclusivos”.
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Aplicar essas palavras em descricbes de produtos, titulos de postagens e
hashtags.
Monitorar o desempenho das palavras-chave e ajustar conforme trafego e

conversao.

Importancia para o negoécio:

Amplia o alcance organico do atelié, reduzindo dependéncia de anuncios
pagos (Chaffey e Smith, 2022).

Atrai clientes com intencdo de compra, aumentando a probabilidade de
converséo.

Cria uma presenca digital sustentavel, gerando resultados continuos no longo
prazo (Dahl, 2021).

3.2.1.3 Influenciadores Digitais

Parcerias com micro influenciadores locais permitem ampliar a divulgacéo de

forma auténtica e segmentada. Chaffey e Smith (2022) destacam que

influenciadores digitais exercem forte influéncia sobre decisbes de compra,

especialmente em nichos especificos como o artesanal.

Como implementar:

Identificar micro influenciadores com publico-alvo semelhante a da empresa
(m&es, mulheres interessadas em produtos infantis).

Estabelecer parcerias baseadas em permuta ou produtos, priorizando
engajamento real sobre numero de seguidores.

Acompanhar métricas de impacto, como alcance, engajamento e vendas

geradas.

Importancia para o negoécio:

Aumenta a credibilidade da marca, associando produtos a pessoas de
confianca para o publico-alvo.

Expande o alcance do atelié para novos clientes sem altos custos.
Complementa estratégias de marketing de conteudo, reforcando narrativa

artesanal e personalizada.



26

3.2.1.4 Campanhas Pagas (Meta Ads)

Investimento em anuncios pagas no Instagram e Facebook, com
segmentacao estratégica, permite atingir clientes potenciais de forma direta. Ries
(2020) ressalta que campanhas pagas séo efetivas quando monitoradas e

otimizadas continuamente.

Como implementar:
e Criar campanhas segmentadas por idade, localizagdo geografica e interesses
relacionados a produtos artesanais.
e Testar diferentes formatos de anuncios (imagens, carrosseis e videos curtos).
e Monitorar métricas-chave, como CTR (taxa de clique), CPC (custo por clique)

e ROI (retorno sobre investimento).

Importancia para o negoécio:
e Aumenta a visibilidade rapida, complementando o marketing organico.
e Permite medir eficiéncia de investimento, ajustando campanhas para maior
rentabilidade.
e Facilita alcangar nichos especificos, reforcando a presenca digital e geragéo

de leads.

3.2.1.5 E-mail Marketing e CRM
Coleta e gestdo de dados de clientes permitem acdes de marketing direto e
personalizado, aumentando a fidelizagao e recorréncia de compras. Solomon (2020)
ressalta que o relacionamento continuo com clientes gera confianga e percepgao de
valor.
Como implementar:
e Criar formularios para captacao de e-mails via Instagram, WhatsApp e site.
e Enviar newsletter mensal com langcamentos, promocgdes e conteudos
educativos.
e |Integrar dados de vendas e comportamento do cliente em um sistema de

CRM simples, permitindo campanhas segmentadas.
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Importancia para o negoécio:

Fortalece relacionamento com clientes recorrentes, aumentando ticket médio
e frequéncia de compras.

Permite mensurar resultados das campanhas digitais de forma direta e
objetiva.

Oferece base para futuras estratégias de upselling e cross-selling.

3.2.1.6 Analise de Comportamento do Cliente

O entendimento do publico-alvo orienta todas as estratégias propostas. A

empresa atende principalmente maes e mulheres adultas, com foco em produtos

personalizados e Kkits escolares. Fatores como exclusividade, atencdo e

personalizagdo sdo determinantes na decisao de compra (Kotler et al., 2021).

Preferéncias: Kits personalizados, langcamentos escolares e acessérios
exclusivos.

Motivagoes: Presentes para criangas e valorizagcado do artesanal.
Sazonalidade: Aumento de vendas em datas comemorativas, aniversarios e

volta as aulas.

Figura 4 - Variagcdo Mensal de Vendas da empresa de acordo com a sazonalidade e
as datas comemorativas.
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Fonte: Dados da pesquisa (2025).
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Impacto: alinhar estratégias de marketing ao comportamento do cliente aumenta
engajamento, conversao e fidelizagao, reforcando o posicionamento de mercado da
empresa (Chaffey e Smith, 2022).

3.2.2 Gestao Financeira e Indicadores de Desempenho
3.2.2.1 Implementacédo de Controles Financeiros

A implementacdo de planilhas de gestdo financeira e acompanhamento
sistematico possibilitara otimizagdo de lucro e planejamento de investimentos em
marketing digital. Gitman et al. (2010) enfatizam que o controle detalhado de custos

e analise de ponto de equilibrio sdo essenciais para decisdes estratégicas.

3.2.2.2 Monitoramento de KPIs

O monitoramento de KPIs é fundamental para qualquer negécio que busca
crescimento sustentavel, pois permite avaliar de forma objetiva se as ag¢des estédo
gerando os resultados esperados. Para a empresa, os KPIs propostos fornecem
informacdes estratégicas sobre vendas, rentabilidade e eficacia das campanhas de
marketing digital, auxiliando na tomada de decis&do e na otimizacdo de recursos
(Gitman et al., 2010; Ryan, 2016).

3.2.2.3 Ticket Médio

O ticket médio representa o valor médio gasto por cliente em cada compra.
Esse indicador permite a empresa entender quanto cada cliente contribui, em média,
para o faturamento mensal, e identificar oportunidades de aumento de vendas.
Como calcular:

Faturamento total

Ticket médio = —
Numerode vendas

Exemplo pratico:
Se o faturamento mensal for R$12.000,00 e houver 300 vendas realizadas, o
ticket médio sera de R$40,00.
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Figura 5 - Ticket Médio Mensal da empresa (Valor médio gasto por cliente).

Jane=iro Fewereiro harpo Lar

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

Relevancia para o negoécio:
e Permite avaliar a eficiéncia das vendas e a atratividade dos produtos.
e Ajuda a definir estratégias de upselling ou promog¢des, aumentando a receita
por cliente.
e Facilita o planejamento de metas de faturamento e projegao de crescimento,

indicando se agdes de marketing estao se convertendo de forma eficiente.

Beneficio direto para a empresa:
Ao monitorar o ticket médio, sera possivel identificar quais produtos ou
combos geram maior receita e direcionar esforgos para campanhas mais lucrativas,

evitando desperdicio de recursos em produtos de baixo desempenho.

3.2.2.4 Margem Média por Produto

A margem meédia indica a rentabilidade dos produtos considerando o custo de
producdo e preco de venda. E um KPI essencial para garantir que todos os produtos
contribuam positivamente para o lucro do negécio.
Como calcular:

Y. (Receita produto x Margem produto)

M dia =
argem meaia Y(receita produto)



30

Exemplo pratico:
O Produto A gera R$5.000,00 com margem de 60% e o Produto B gera
R$7.000,00 com margem de 50%. A margem média ponderada sera 54,17%.

Figura 6 - Margem Média por Produto da empresa (Rentabilidade média ponderada).

64,29

35

65,71 -

-12,88

Kit Calcinha... Kit Tiara Princesa
kit Laco Baby Kit Faixinha Baby Kit Maobile Chuva...

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

Relevancia para o negoécio:
e Identifica produtos que sdo mais lucrativos e estratégicos para focar em
marketing.
e Permite revisar produtos com margem negativa ou baixa, ajustando
precificacdo ou custos.
e Auxilia no planejamento de produgédo, garantindo foco em produtos que

realmente contribuem para a sustentabilidade financeira.

Beneficio direto para a empresa:
Esse KPI fornece clareza sobre quais produtos devem ser priorizados ou

reformulados, evitando prejuizos e aumentando a lucratividade do atelié.

3.2.2.5 ROI de Campanhas Digitais
O Retorno sobre Investimento (RO/) avalia a eficiéncia financeira das
campanhas de marketing digital, indicando se o0s recursos aplicados geram

resultados positivos.
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Como calcular:

Receota guardada — Investimento

ROI = , X 100
Investimento

Exemplo pratico:
Uma campanha que gerou R$8.000,00 em receita com investimento de
R$2.000,00 tera RO/ de 300%.

Figura 7 - ROl das Campanhas Digitais da empresa (Retorno sobre investimento).

Campanha istagram Ads Facebook &ds teta Ads Sazona

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

Relevancia para o negécio:
e Permite avaliar quais anuncios ou estratégias de marketing estado realmente
funcionando.
e Auxilia na alocagao de orgamento, investindo mais em campanhas rentaveis e
ajustando as que né&o trazem retorno.
e Evita gastos desnecessarios e aumenta a eficiéncia financeira do marketing

digital.

Beneficio direto para a empresaria:
Monitorar RO/l garante que cada real investido em anuncios seja direcionado
de forma estratégica, aumentando o alcance de clientes sem comprometer o

orgamento da empresa.
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3.2.2.6 Percentual de Produtos com Margem Negativa
Este KPI indica a propor¢cao de produtos que geram prejuizo, ou seja, cuja

margem de contribui¢ao é inferior a zero.

Como calcular:

Numero de produtos com margem < 0

% Produtos negativos = Total de produtos x 100

Exemplo pratico:
Em um portfélio de 10 produtos, se 1 apresenta margem negativa, o

percentual sera de 10%.

Figura 8 - Proporgao de Produtos com Margem Negativa no Portfélio da empresa.

a Frodutos com mansem
pasitiva

a Produtos com mangem
regativa

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

Relevancia para o negoécio:
e Identifica produtos que comprometem a saude financeira do negécio.
e Permite ajustar pregos, revisar custos de producédo ou descontinuar produtos
deficitarios.
e Auxilia no planejamento estratégico de portfélio, garantindo foco em itens

rentaveis.
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Beneficio direto para a empresaria:
Este KPI evita que produtos com prejuizo continuem consumindo recursos,

permitindo decisGes mais assertivas e protegendo o lucro da empresa.

3.2.2.7 Integragdo dos KPIs com a estratégia da empresa
O acompanhamento sistematico desses indicadores permite que a
empresaria:
e Tenha visdo clara do desempenho financeiro e comercial, tomando decisdes
baseadas em dados reais.
e Otimize investimentos em marketing, direcionando esforgos para campanhas
que realmente convertam.
e Planeje acdes estratégicas de vendas e produgdo, aumentando a
rentabilidade.
e Monitore a sazonalidade e comportamento do cliente, ajustando mix de
produtos e campanhas conforme datas comemorativas e langamentos

escolares.
Dessa forma, os KPIs ndo apenas medem o desempenho, mas se tornam
ferramentas praticas de gestdo estratégica, aumentando a assertividade e a

sustentabilidade financeira do Atelié estudada.

Figura 9 - KPIs da empresa.
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Fonte: Dados da pesquisa (2025).
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3.2.3 Avaliacao Final da Situacdo da Empresa

A anadlise detalhada da empresa estudada, considerando aspectos de
marketing digital, gestdo financeira, operacdo e comportamento do consumidor,
permitiu identificar oportunidades estratégicas significativas que podem ser
exploradas para aumentar a visibilidade da marca, a rentabilidade e a
sustentabilidade do negdcio. Observa-se que, apesar da qualidade elevada e do
apelo emocional dos produtos, a auséncia de um planejamento estruturado de
marketing digital e de gestao financeira formalizada limita o potencial de crescimento
€ a expansao do alcance da empresa.

A aplicacdo do questionario com a proprietaria evidenciou desafios tipicos
enfrentados por microempreendedores artesanais: inconsisténcia nas postagens em
redes sociais, dificuldade em segmentar o publico, baixa conversdo de seguidores
em clientes e auséncia de controle formal da margem de lucro. Estes achados
corroboram a literatura revisada, especialmente os estudos de Chaffey e Smith
(2022), Kotler et al. (2021) e Ries (2020), que reforcam a importancia de estratégias
integradas de marketing digital, producao de conteudo relevante e acompanhamento
constante de métricas para o sucesso de negocios digitais de pequeno porte.

O estudo do portfélio de produtos destacou diferengas expressivas na
rentabilidade. Produtos como o Kit Faixinha Baby e o Kit Mobile Chuva de Amor
apresentaram margens de contribuicdo elevadas, enquanto itens como o Kit
Calcinha Bunda Rica tiveram margem negativa. Essa avaliacdo, fundamentada
em Gitman et al. (2010), demonstra que o uso de ferramentas de controle financeiro,
como calculo de margem de contribuicdo e ponto de equilibrio, € essencial para
decisbes estratégicas. Além disso, a identificacdo de produtos deficitarios permite
ajustes de preco, redugdo de custos ou reformulacdo de ofertas, contribuindo

diretamente para a sustentabilidade financeira.
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Figura 10 - Distribuicdo de Margem de Contribuicdo por Produto da empresa.

|
Kit Lago  Kit C3Einha Kit Faininha  Kit Tiara  Kit Mabile KitMobile Kit Mobile Kit Mohile it Escolar Kit Lapis e
aby Hurida Rica Biaby Primc=sa  Safari Roza  Ursinke Chuva de Safar Divertida Estajo
Marinheaire  Amor  Tredecdonal

Fonte: Dados da pesquisa (2025).

A andlise do ponto de equilibrio financeiro, calculado em R$6.750,00 mensais,
equivalente a venda de aproximadamente 135 unidades, mostra que a empresa
possui um patamar de vendas alcangavel, considerando a demanda atual e a base
de clientes. Este dado é fundamental para o planejamento estratégico, pois permite
definir metas realistas de faturamento, monitorar o desempenho mensal e avaliar a
viabilidade de investimentos em marketing digital e inovac¢ao (Gitman et al., 2010).

A proposta estratégica desenvolvida, que inclui marketing de conteudo, SEO,
parcerias com micro influenciadores, campanhas pagas e uso de CRM, tem como
objetivo criar uma presenca digital integrada, aumentar o engajamento do publico,
fidelizar clientes e converter seguidores em compradores. Segundo Solomon
(2020) e Dahl (2021), a criagao de conteudo narrativo e visual é essencial para gerar
engajamento emocional e construir uma identidade soélida de marca, aspectos
criticos para negocios artesanais.

O monitoramento sistematico dos KPIs definidos — ticket médio, margem
média, ROl de campanhas digitais e percentual de produtos com margem negativa —
proporciona a proprietaria informacgdes precisas para tomar decisdes baseadas em
dados reais, ajustar estratégias e otimizar recursos, aumentando a assertividade e a
sustentabilidade financeira do negécio (Gitman et al., 2010; Chaffey e Smith, 2022).

Em sintese, a integracédo entre marketing digital, gestdo financeira e inovagao
demonstra que microempreendedores artesanais podem competir de forma eficaz
em mercados digitais, mesmo com recursos limitados. A aplicagdo pratica das

estratégias recomendadas permite aumentar a base de clientes, melhorar a
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rentabilidade e consolidar a preseng¢a da marca, oferecendo um roteiro de agao que

alia teoria e pratica.

4 CONCLUSOES E CONTRIBUIGAO TECNOLOGICA E/OU SOCIAL

4.1 Conclusodes do Estudo

O presente trabalho teve como objetivo analisar e propor estratégias de
marketing digital, gestdo financeira e inovagdo para um microempreendimento
artesanal localizado em Porto Velho — RO. A pesquisa evidenciou que, apesar da
qualidade e exclusividade dos produtos, a auséncia de planejamento estruturado,
métricas financeiras formais e estratégias digitais integradas limita o crescimento do
negocio e sua capacidade de alcangar novos publicos.

A analise do portfélio de produtos, realizada por meio do levantamento de
margens de contribuicdo, demonstrou a heterogeneidade na rentabilidade dos itens,
permitindo identificar oportunidades de priorizagdo de produtos mais lucrativos e
ajustes em produtos deficitarios. O ponto de equilibrio calculado revelou que a
empresa precisa vender aproximadamente 135 unidades por més para cobrir seus
custos fixos, reforcando a necessidade de estratégias de marketing digital
consistentes e focadas em converséo.

A investigacdo evidenciou que, embora a empresa possua produtos de alta
qualidade e apelo emocional, ainda existem lacunas significativas em planejamento
estratégico, presenca digital consistente e controle financeiro formal. Esses achados
corroboram a literatura que destaca a importancia de microempreendedores
aplicarem marketing digital estruturado e gestdo financeira para se manterem
competitivos.

No que tange ao marketing digital, a pesquisa demonstrou que conteudos
estratégicos, como posts sobre processos artesanais, depoimentos de clientes e
dicas de uso dos produtos, sdo fundamentais para criar conexao emocional com o
publico e aumentar a fidelizagdo. Kotler et al. (2021) enfatizam que o marketing de
conteudo permite atrair clientes de maneira econdmica e eficiente, invertendo a
l6gica da publicidade tradicional, enquanto Chaffey e Smith (2022) destacam que o
monitoramento de meétricas digitais possibilita ajustes rapidos e personalizacdo das

campanhas. Para a empresa, essas estratégias permitem transformar seguidores
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em clientes reais, aumentar a visibilidade da marca e consolidar a identidade
artesanal.

A gestao financeira mostrou-se um ponto critico, pois, embora a proprietaria
registre custos diretos, n&o realiza calculo formal de margem de lucro nem
acompanha KPIs digitais e financeiros. A implementagao de indicadores, como ticket
médio, RO/ de campanhas digitais, margem média por produto e percentual de
produtos com margem negativa, permitira decisbes mais assertivas e
sustentaveis. Gitman et al. (2010) destacam que o acompanhamento continuo
desses indicadores contribui para profissionalizar a operagao, reduzir desperdicios e
aumentar a rentabilidade.

A inovagao, entendida como a introdugdo de novos produtos sazonais, kits
tematicos, personalizagcdao avancada e exploracdo de marketplaces, se mostrou
estratégica para ampliar o alcance e fortalecer a competitividade da empresa. Ries
(2020) reforca que microempreendedores podem gerar vantagem competitiva ao
combinar diferenciacdo de produtos com marketing digital orientado por dados,
mesmo com recursos limitados. O estudo demonstrou que pequenas inovagoes,
aliadas a estratégias digitais bem estruturadas, podem gerar impacto significativo na

performance financeira e na percepcao de valor pelo cliente.

4.2 Contribuigao Tecnolégica

Do ponto de vista tecnoldgico, este trabalho contribui com:

e Proposta de implementagcdo de ferramentas digitais de baixo custo para
gestao financeira e métricas de marketing.

o Estratégias de SEO e otimizacdo para mecanismos de busca adaptadas a
realidade de microempreendedores.

e Metodologia para analise de dados digitais e financeiros usando planilhas
eletrbnicas e ferramentas gratuitas.

e Modelo de integracao entre redes sociais, marketplaces e canais proprios de

vendas.
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4.3 Contribuigao Social

A contribuicio social deste estudo manifesta-se em:

e Fortalecimento do empreendedorismo feminino na regido Norte do Brasil.

e Valorizagdo da economia criativa e do artesanato local como vetor de
desenvolvimento econémico.

e Promocgao da inclusao digital de microempreendedores artesanais.

e Contribuicdo para a profissionalizagdo e sustentabilidade de negdcios
familiares e informais.

e Geragao de modelo replicavel para outros pequenos negocios da regido que

enfrentam desafios similares.

A integracdo entre marketing digital, inovacao e gestao financeira revela-se
essencial para a sustentabilidade da empresa estudada e de negdcios similares. As
estratégias propostas ndo apenas resolvem problemas imediatos, mas estabelecem
uma base solida para o0 crescimento continuo, demonstrando que
microempreendedores artesanais podem competir de forma eficaz em mercados
digitais, promovendo ao mesmo tempo o desenvolvimento regional e a valorizagao
da cultura local.

Em sintese, o trabalho demonstra que a adogao de estratégias integradas e
baseadas em dados € capaz de transformar a empresa estudada em um
empreendimento mais competitivo, rentavel e sustentavel, aproveitando
oportunidades de mercado, fortalecendo a fidelizacdo de clientes e promovendo o
crescimento continuo. A pesquisa contribui academicamente ao ampliar o debate
sobre marketing digital e inovagdo para microempreendedores artesanais, e, na
pratica, oferece um roteiro de acao estruturado, aplicavel e adaptavel a realidade
operacional da empresa, servindo como modelo para outros microempreendimentos

artesanais que buscam profissionalizagdo e expansao no ambiente digital.
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APENDICE

APENDICE A - QUESTIONARIO

N o a b~ b=

Quais os maiores desafios enfrentados no ambiente digital?
Como vocé organiza os custos dos produtos?

Vocé ja investiu em publicidade paga?

Qual canal de venda traz mais retorno hoje?

Como vocé percebe o perfil dos clientes e suas preferéncias?
Que tipo de inovagéao vocé considera implementar no negocio?

Como vocé avalia a organizacao e gestao do atelié atualmente?
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