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RESUMO

Este trabalho de conclusao de curso tem como o tema: Os impactos do branding para
micro e pequenas empresas (MPE’s). O estudo aponta para varias lutas com as quais
os empreendedores iniciantes tém que lidar. Ele também se concentra sobre o
conceito de branding, que pode ser usado para criar um vinculo emocional com o

consumidor final e transformar a cultura corporativa da empresa para melhor. Onde o
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objetivo € mostrar o quanto o fortalecimento de marca é essencial para que uma
empresa tenha sucesso no mercado competitivo. O estudo foi realizado através de
pesquisa de campos, bibliograficas e tele matizadas. Foi realizado um questionario
através da internet, para responder a seguinte pergunta “Quais os pontos que podem
ser desenvolvidos através do fortalecimento de marca/branding?” Foram respondidas
por 57 pessoas, revelando que 85,7 das MEP’s sabem a importancia do branding.
Portanto, é crucial que a empresa atinja e ferva o publico o mais rapido possivel e
expanda o negocio com as garantias certas de que a marca € a ferramenta mais util
e impactante a esse respeito. O estudo descobriu que ter uma marca forte pode ajudar
as pequenas empresas a se destacarem da multidao, atrair clientes fiéis e, em ultima
analise, aumentar o seu sucesso financeiro. Além disso, enfatiza a importancia de ter
uma estratégia de branding clara e impactante, que envolve desenhar um logotipo
poderoso, manter a consisténcia na comunicagao visual e transmitir de forma eficaz
os valores e a missao da empresa ao publico. Para prosperar no competitivo mundo
empresarial de hoje, é crucial que as micro e pequenas empresas se concentrem na

construcao da sua marca e em torna-la forte.

Palavras-chave: Branding; pequenas e microempresas; fortalecimento da marca.

ABSTRACT

This final paper has as its theme: The impacts of branding for micro and small
enterprises (MPE's). The study points to several struggles that budding entrepreneurs
have to deal with. It also focuses on the concept of branding, which can be used to
create an emotional bond with the end consumer and transform the company's
corporate culture for the better. This final paper has as its theme: The impacts of
branding for micro and small companies (MPE's).The study points to several struggles

that budding entrepreneurs have to deal with. It also focuses on the concept of
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branding, which can be used to create an emotional bond with the end consumer and
transform the company's corporate culture for the better. Where the goal is to show
how essential brand strengthening is for a company to succeed in the competitive
market. The study was carried out through field, bibliographic and telematized
research. A questionnaire was carried out through the internet to answer the following
question "What are the points that can be developed through brand strengthening?"
They were answered by 57 people, revealing that 85.7 of the MEP's know the
importance of branding. Therefore, it is crucial for the company to reach and boil the
audience as soon as possible and grow the business with the right assurances that
branding is the most useful and impactful tool in this regard. The study found that
having a Strong branding can help small businesses stand out from the crowd, attract
loyal customers, and ultimately increase their financial success. Additionally, it
emphasizes the importance of having a clear and impactful branding strategy, which
involves designing a powerful logo, maintaining consistency in visual communication,
and effectively conveying the company's values and mission to the public. To thrive in
today's competitive business world, it is crucial that micro and small businesses
Companies focus on building their brand and making it strong.

Keyboards: Branding; small and Microenterprise; Brand Strengthening.

1. INTRODUGAO

O impacto do branding para a pequena e microempresa tem sido um tema
abordado por varios profissionais preocupados com as marcas ao longo do tempo. O
conceito de marcas tem uma longa histéria que remonta a pré-histéria, quando os
seres humanos comegaram a deixar suas marcas gravadas ou pintadas em cavernas
e outros lugares. Segundo pesquisas, essas marcas serviam para dizer “eu existo e
estou aqui” ou “eu passei por aqui”. Sabe-se que o branding é o conjunto de a¢des

alinhadas ao posicionamento, propdsitos e valores da marca que representa uma
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determinada Empresa e que muitas se fixaram e atravessaram o tempo fazendo parte
da historia; sendo assim, o conceito de marca evoluiu ao longo do tempo,
especialmente no contexto industrial e comercial e passou a ser o ponto mais
importante em se tratando do branding e de como ser trabalhado para que uma
pequena ou microempresa se estabilize e se mantenha forte em seu segmento de
mercado.

O objetivo é investigar e analisar os impactos do branding na gestao e no
desempenho de micro e pequenas empresas, visando entender como estratégias de
fortalecimento de marca podem contribuir para o sucesso empresarial em mercados
competitivos.

Diante do objetivo geral seguem os objetivos especificos:

. Identificar os desafios enfrentados por micro e pequenas empresas ao implementar
estratégias de branding., Il. Avaliar como o branding pode influenciar a percepgao e a
fidelidade dos clientes em relacdo as micro e pequenas empresas., lll. Propor
recomendacgdes praticas para a implementacao de estratégias de branding adaptadas
ao contexto de micro e pequenas empresas.

A pergunta norteadora deste estudo - "Quais s&o os pontos que podem ser
desenvolvidos através do fortalecimento da marca?"

Conforme grafico abaixo, 85,7% de pequenas e microempresas se alegam ter ciéncia
do conceito de branding e da sua importancia. Acredita que divulgar empresas que
prestam servigos gratuitos de branding para pequenos e microempreendedores

conseguem alcancar os 14,3% restantes do nosso publico-alvo.
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Grafico 1 — Branding e sua importancia.

Vocé entende o conceito de branding e sua importancia para o sucesso do seu
negocio?

21 respostas

@ sm
® Nio

Fonte: Do préprio autor, 2024.

O fortalecimento da marca € um pilarcritico para as operagées em qualquer
setor, e a construcao de marca leva a lideranga de mercado. Para percorrer o caminho
que leva ao sucesso € necessario comegar conhecendo todas as agdes e estratégias
dentro da gestdo da marca. Com o auxilio das redes e do e-commerce nos moldes
atuais € indispensavel adotar agdes de fortalecimento de branding para pequenas e
microempresas para que elas sejam facilmente reconhecidas pelo maior publico
possivel e que cresca o consumo de seus produtos com a associacdo da marca.

Esse tema ha décadas abordado € essencial para que pequenas e
microempresas se tornarem em grandes negocios; portanto divulgar o impacto do
branding para a pequena e microempresa promovera o desenvolvimento delas. E
necessario que o pequeno e microempreendedor saiba a importancia do investimento

consciente em branding e que através do marketing se amplia e acelera o
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desenvolvimento da empresa. Na hora da criacédo do branding é necessario pensar
tanto na associacdo de um produto especifico ou a varios que a empresa possa
oferecer focada em um publico-alvo ou a varios de acordo com a escala de seu

crescimento num efeito domind positivo e marcante.

De acordo com Keller: “Fortalecer a marca implica que os clientes tenham
mais chance de escolher seu produto em detrimento do de um concorrente...
muitas vezes € o grau maximo de reconhecimento do nome de uma marca
que gera essa vantagem em relagéo a outras marcas” (KELLER, 2008, p.53).

Diante da justificativa seguem as hipoteses:

| - Desafios que Microempreendedores Enfrentam para Aplicar o Branding, Il - O
Conceito de Branding e Sualmportancia para o SeuNegécio, lll - Fatores que

Influenciam os Microempreendedores a Buscarem o Branding.

2. MARKETING

O marketing é uma area que envolve a criacdo de valor para os produtos,
servigos ou a propria marca de uma empresa, como o objetivo de conquistar e manter

clientes.

Segundo Kotler (1998, p. 27)

O marketing € um processo social e gerencial pelo qual individuos e grupos
obtém o que necessitam e desejam através da criagdo, oferta e troca de
produtos de valor com outros.

O marketing envolve suprir necessidades gerando lucros, engajar ou promover
a identidade de uma marca, através do estudo do mercado, a analise do
comportamento do consumidor, a definigdo de segmentos de mercado, a criagdo de
produtos e servigos, a definicdo de precos, a promocgéao e a distribuicdo, ele busca

atender os interesses dos consumidores de forma eficiente e responsavel. O
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marketing € fundamental para qualquer negdcio pois permite que a empresa
identifique as necessidades do mercado e o que precisa ser feito para alcangar os
desejos do seu publico-alvo. Ele ajuda a fortalecer e diferenciar a sua empresa do
restante do mercado, aumentando sua demanda e promovendo de forma positiva
seus produtos e servigos. Além disso, busca manter relacionamentos com os clientes
para manter segundo sua preferéncia e lealdade.

"Conhecer e compreender tdo bem o cliente que o produto ou servico se

adapte a ele e se venda por si s6. O ideal é que o marketing deixe o cliente

pronto para comprar. A partir dai, basta tornar o produto ou servigo disponivel.
Segundo Kaotler (2000, p.30)

2.1 CONSTRUGAO DE MARCA E POSICIONAMENTO

Marca é todo sinal distintivo, visualmente perceptivel, que identifica e distingue
produtos e servicos de outros da mesma espécie. E um sinal de propriedade, pessoal,
inalienavel e imprescritivel sobre produtos ou servigos industrializados ou
manufaturados. Ha dois tipos no Brasil, a marca registrada, que garante ao seu
proprietario o direito de uso exclusivo no territério nacional em seu ramo de atividade
econdmica, mas é possivel de ser percebido pelos consumidores como fator que

agregue valor aos produtos.

Uma marca é muito mais do que um nome e um logo, ela € a promessa de
uma empresa ao cliente de concretizar aquilo que ela simboliza em termos
de beneficios funcionais, emocionais, de autoexpresséo e sociais. Mas uma
marca € mais do que uma promessa. Ela também é uma jornada, uma relagao
que evolui com base em percepgdes e experiéncias que o cliente tem todas
as vezes que estabelece uma conexado com a marca. (AAKER, 2015, p.6)

O valor de uma marca sao premissas e sentimentos que uma empresa precisa
criar, pensando na geragao de valor e poder de influéncia e identificagao junto ao seu
consumidor. Dessa forma, contextos sociais, culturais e econémicos influenciam muito
nesse relacionamento, fazendo com que o seu significado va além da simples
disposi¢éo de logotipos, slogans ou campanhas especificas. A construgdo de marca,

€ o processo estratégico de criar e desenvolver uma identidade Unica para uma
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empresa, produto ou servigo. Envolve a definicdo de todos os elementos que
compdem a marca e a maneira como ela é vista pelo publico. E a estratégia que
determina como uma marca é percebida em relagdo aos concorrentes no mercado e
na mente dos consumidores, e 0 posicionamento é criar uma imagem clara, distinta e

desejavel para a marca.

2.2 PUBLICO ALVO E PERSONA

O publico-alvo é o grupo especifico de consumidores que uma empresa deseja
alcangar com seus produtos ou servigos. Esses consumidores sao definidos com base
em varias caracteristicas demograficas,geograficas, psicograficas e
comportamentais. Entender o publico-alvo é crucial para desenvolver estratégias de

marketing eficazes e direcionadas.

“‘Um mercado-alvo consiste em um conjunto de compradores que
compartilham necessidades ou caracteristicas comuns que a empresa decide
atender” (KOTLER &KELLER, 2016, p.31).

Os principais aspectos incluem demografia que consiste em caracteristicas
como idade, género, renda, nivel de educacgao, entre outros. Ajudando a identificar os
segmentos de consumidores mais relevantes para a empresa. A geografia refere-se
a localizagao fisica dos consumidores, que influencia as preferéncias e necessidades
do publico-alvo. Os aspectos psicolégicos dos consumidores, inclui os valores,
atitudes, interesses e estilo de vida que ajuda a entender os motivos e
comportamentos dos consumidores. E por fim, a analise de comportamento de
padroes de compra, que compreende o comportamento do consumidor permitindo
criar campanhas mais eficazes e personalizadas.

A persona é uma representacéo ficticia do cliente ideal, baseada em dados
reais e em percepcdes fundamentadas sobre as caracteristicas e comportamentos do
publico-alvo. Criar personas ajuda as empresas a humanizarem seu publico e a

desenvolver estratégias de marketing mais especificas e empaticas. Um dos principais
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componentes da persona € a criagao da histéria e background, que consiste na
descrigao e contexto pessoal e profissional da persona, incluindo trajetéria de carreira,
hobbies, interesses e estilo de vida. Isso oferece uma visdo mais completa e humana
do cliente.

“Criar perfis detalhados de segmentos de clientes pode ajudar uma empresa
a entender as necessidades e querer melhores de seus clientes e projetor
estratégias de marketing de acordo” (KOTLER & KELLER, 2016, p. 138).

Identificar as metas, aspiragdes e necessidades da persona € entender que esses
aspectos ajudam a alinhar os produtos ou servigos da empresa com as expectativas
e desejos do cliente. Além disso é necessario entender os desafios e problemas
enfrentados pela persona permitindo que a empresa oferega solugbes eficazes e
relevantes.

Enquanto o publico-alvo oferece uma visdo ampla e segmentada dos
consumidores que a empresa deseja alcangar, as personas fornecem uma imagem
mais detalhada e humanizada desses consumidores. O publico-alvo serve como base
para a criagdo das personas, que sao utilizadas para desenvolver estratégias de
marketing altamente personalizadas e eficazes.

Com esses perfis, uma empresa pode criar campanhas e produtos que conversem
profundamente com seu publico, atendendo tanto as caracteristicas gerais quanto as

necessidades especificas de seus clientes ideais.

3. BRANDING

Branding € o conjunto de agdes ligadas a administracdo das marcas. Séao
acbes que, tomadas com conhecimento e competéncia, levam as marcas
além da sua natureza econdmica, passando a fazer parte da cultura, e
influenciar a vida das pessoas. A¢gdes com a capacidade de simplificar e
enriquecer nossas vidas num mundo cada vez mais confuso e complexo.
(MARTINS, 2006, p.08)

Branding é a gestdo de gerenciar a marca de uma empresa que envolve criar
e manter elementos visuais e emocionais que representam a marca e conectam seus

produtos e servigos aos clientes de uma maneira significativa.
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Um Branding é o ponto de partida para ajudar uma empresa a crescer. Esse
mesmo projeto basico pode ser aprofundado e aperfeicoado na medida em que a
empresa cresce e se desenvolve. Associado a grandes corporagdes, € igualmente
essencial para pequenas e microempresas. O conceito de branding vai além da
criagdo de um logotipo ou slogan, envolve a construcdo de uma identidade unica e
consistente que repercute com os consumidores.

Seth Godin capturou brilhantemente a esséncia do branding quando disse que
‘uma marca € um conjunto de expectativas, memarias, historias e relacionamentos”.
As marcas mais bem-sucedidas realmente vivem o branding diariamente, integrando
o branding em tudo o que fazem. Por outro lado, marcas menos conhecidas encontram
maneiras unicas de comunicar sua identidade, buscando se conectar com seus

publicos de maneiras auténticas e inovadoras.

3.1 BRANDING E SUA UTILIZAGAO NAS PEQUENAS E MICROEMPRESAS

Um eficiente processo de branding deve ser cuidadosamente planejado, as
empresas frequentemente investem anos em suas marcas, trabalhando intensamente
no branding, e todo esse esforgo traz resultados significativos. Segundo a Forbes,

uma estratégia de branding consistente pode aumentar a receita em pelo menos 23%.

Nos dias de hoje, o branding é crucial para as pequenas empresas. Os
consumidores estdo cada vez mais exigentes e comparando a capacidade das
empresas de se relacionarem e entenderem suas necessidades. Se uma pequena
empresa tem o sonho de se tornar grande, precisa desenvolver uma estratégia de

marca e construir um legado.

"Branding é fundamental. E o cerne do que vocé &, a promessa que
vocé faz, a razdo pela qual os consumidores escolhem vocé em vez de um
concorrente." (David Aaker, 1996, p. 12)
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Para pequenas e microempresas, o branding vai além de ser apenas uma

ferramenta de marketing, € uma estratégia essencial para o sucesso a longo prazo.

Uma marca forte e bem gerida oferece inUmeros beneficios, desde se destacar
no mercado até construir uma base de clientes leais e engajados. Focando no
desenvolvimento de uma identidade de marca sdlida, pequenas empresas podem
estabelecer um caminho claro para o crescimento sustentavel e a resiliéncia em um

mercado competitivo.
3.1.1 POSICIONAMENTO DA MARCA

Para Kotler (2019, p. 301) “posicionamento € a agao de projetar a oferta e a imagem

da empresa para ocupar um lugar diferenciado na mente do publico alvo.”

O posicionamento da marca é importante, uma vez que determina a maneira pela qual
os clientes percebem uma empresa. Em um mercado saturado, marcas bem
posicionadas se destacam e se tornam atraentes para o publico. Ele cria uma conexao
com os clientes, o que torna a confiancga possivel. Além disso, reforga a experiéncia e
a lealdade do cliente porque com um bom posicionamento da marca o cliente sabe o
que esperar e quanto esta disposto a pagar. Ele também suaviza o processo de
desenvolvimento de produtos, ja que a maioria dos clientes possuem poucas duvidas
sobre o produto.

O CRM (Customer Relationship Management) € um sistema que atua como um
tipo de gerenciador e permite fazer diversos registros e pode servir de uma grande
ajuda para os microempreendedores individuais. E uma gestdo que pode auxiliar
processos presentes dentro do negocio com uso de estratégias e também tecnologias.
O CRM armazena dados dos seus clientes como: nome, endere¢co, numero de
telefone, suas atividades e pontos de contato com a empresa, incluindo visitas a sites,

ligacbes telefbnicas, e-mails, entre outras interages.
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Um CRM tras grandes vantagens para organizar o crescimento do negécio,
simplificar os processos, e além disso pode melhorar também o relacionamento com
o cliente, trazendo mais interagbes com o publico podendo ter um étimo alcance no
seu crescimento. Tendo em vista que a opinido do cliente serve de maneira que avalie
0 seu negdcio, ter um grande vinculo com eles é muito importante ocasionando uma
boa rede de consumidores. Os CRMs possuem diversos tipos e possuem muitas

utilidades, facilitando o negocio dos microempreendedores.

CRM ¢é uma estratégia de negdcio voltada ao entendimento e a antecipagéo
das necessidades dos clientes atuais e potenciais de uma empresa. Do ponto
de vista tecnolégico, CRM envolve capturar os dados do cliente ao longo de
toda a empresa, consolidar todos os dados capturados interna e
externamente em um banco de dadoscentral, analisar os dados consolidados,
distribuir os resultados dessa analise aos varios pontos de contato com o
cliente e usar essa informagao ao interagir com o cliente através de qualquer
ponto de contato com a empresa.(PEPPERS; ROGERS,2001, p. 53).

Apods adentrarmos o tema CRM precisamos entender de que maneira utilizar
esse sistema vai ser benéfico para sua empresa, pensando nisso trouxemos alguns
aprimoramentos em areas operacionais, marketing, logistica e etc. Visando também

abranger diversos pilares da corporagao.

O CRM (Customer Relationship Management) pode ser utilizado pelas empresas de
diversas formas para melhorar o relacionamento com os clientes e aumentar as

vendas, abaixo temos 7 formas de como o implantar:

1. Personalizagao de ofertas e promogdes com base no histérico e preferéncias de

cada cliente. Criando um certo vinculo com seu publico.
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2. Otimizacdo do atendimento ao cliente, com informagdes centralizadas e

atendimento mais personalizado.

3. Fidelizagdo de clientes recorrentes, com promogdes, condigbes especiais e

programas de relacionamento.

4. Integragcao com outros sistemas e ferramentas para aproveitar todo o potencial do
CRM.

5. Compreensao da jornada de compra dos clientes e desenvolvimento de taticas de

vendas mais efetivas.

6. Integracédo entre CRM e ERP para melhorar a performance dos processos internos

e externos.

7. Coleta, armazenamento e gerenciamento de dados sobre prospects, leads e

clientes para otimizar estratégias de marketing e vendas.

Portanto, o CRM é uma ferramenta poderosa para empresas de todos os portes e
setores, permitindo conhecer melhor os clientes, oferecer um atendimento
personalizado e tomar decisbes mais assertivas para atrair, converter e fidelizar

clientes.

"O CRM (Customer Relationship Management) € uma ferramenta essencial
para empresas que desejam melhorar o relacionamento com seus clientes.
Sua implementacao permite personalizar ofertas, otimizar o atendimento,
fidelizar clientes, integrar sistemas, compreender a jornada de compra,
melhorar a performance dos processos internos e gerenciar dados de
marketing e vendas de maneira eficiente." (Kotler, P., & Keller, K. L., 2016, p.
542).
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Sendo assim criamos esta planilha que foi desenvolvida para auxiliar
Microempreendedores Individuais (MEI) a gerenciar suas finangas de maneira

eficiente e organizada. Com ela, vocé podera:

- Registrar suas receitas e despesas mensais

- Acompanhar o fluxo de caixa

- Monitorar os investimentos realizados

- Avaliar a rentabilidade do seu negdcio
https:/1drv.ms/x/s!AnseY-wom6fmj1LzgZE21EgmLa O

4. METODOS E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

"A metodologia toma a lista dos desejados atributos do cliente, gerados pela
pesquisa de mercado e os transforma em uma lista de atributos de
engenharia, que engenheiros podem utilizar". (PHILIP Kotler; KEVIN, Keller,
2019, P.297)

Os métodos adotados para construgao deste trabalho trouxeram os resultados
do branding para pequenas e microempresas e sua evolugado sequencial ao longo dos
tempos. Foi elaborado um formulario com perguntas sobre o tema. Aprimoramos
nossos conhecimentos com esta pesquisa e dela extraimos nossos métodos foi
utilizado com a finalidade de que haja facilidade e compreensao por todos. Usamos
paginas e sites da internet; citagcdes de autores renomados; artigos académicos; livros
que abordavam o assunto; métodos de pesquisas graficas e questionario.

O questionario continha 10 perguntas fechadas de multipla escolha dicotdmicas
relacionadas ao branding direcionado a pequenas e microempresas e foram feitos via
on-line. Deste questionario obtivemos respostas de 57 participantes. Coletamos todas
as informagbes via internet e elaboramos o trabalho. Usamos as perguntas e
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respostas feitas para construir os graficos estatisticos de setores com seus
percentuais de resultado. Apresentamos as respostas com divisbes em cores

aleatérias que destacaram a apuragao.

A proposta foi coletar o maior numero possivel de seguimentos para obter
conhecimento necessario do tema e assim enfatizar a proposta sob nossa perspectiva
a partir de analises construtivas. Finalizamos com os graficos que representaram os
resultados deste questionario. E dai selecionamos os trés graficos que se relacionam

com as hipoteses sendo a primeira:

Grafico 1:

I — Desafios que microemprendedores Enfrentram para aplicar o Branding.

9- Como vocé mede o sucesso das suas campanhas de branding?

57 respostas

@ Aumento nas vendas
@ Engajamento nas redes sociais

\ - ' Feedback positivo dos clientes
@ Trafego no site
29,8% .

*Aumento nas vendas (Azul): 38,6%

* Engajamento nas redes sociais (Laranja): 29,8%

* Feedback positivo dos clientes (Amarelo): 21,1%

* Trafego no site (Verde): 10,5%

38,6% das empresas baseiam seu sucesso em campanhas de branding com o
aumento das vendas. Isso sugere que muitas empresas consideram o aumento como

um indicador crucial de sucesso. A interagdo e a participacdo do publico nas
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plataformas sociais mostram sua importancia, sendo o engajamento nas redes sociais
a segunda métrica mais utilizada (29,8%). Embora sejam levados em conta, o
feedback positivo dos clientes (21,1%) e o trafego no site (10,5%) tém menos peso na

avaliagao.

Grafico 2

Il — O conceito de branding e sua importancia para o seu négocio.

5- Como a sua empresa integra a experiencia ao cliente com a sua marca?
57 respostas

@ Atendimento personalizado

@ Experiéncias de compra memoraveis
¥ Programas de fidelidade

@ Suporte pés-venda

* Experiéncia de compras memoraveis (Vermelho): 40,4%
*Atendimento personalizado (Azul): 35,1%

* Suporte pés-venda (Verde): 14%

* Programas de fidelidade (Amarelo): 10,5%

Nesta secdo sdo apresentamos a pesquisa onde estdo descritos os métodos de
trabalho adotados pelos pequenas e microempresas; os procedimentos adotados, as
técnicas utilizadas, além da populagcdo/amostra e variaveis analisadas. Com esta
pesquisa obtivemos a margem de 40,4% do resultado da pesquisa sendo que os
pequenos e microempreendedores adotam em primeiro lugar a forma de integragéo

da experiéncia dos clientes através de Experiéncias Memoraveis, porque acreditam
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ser o melhor método de fidelizar o cliente; indicando que as empresas estao
empenhadas em garantir uma experiéncia de compra inesquecivel desde o momento
do atendimento, o decorrer da venda e pds venda; que o produto oferegca uma
experiéncia positiva somada a um ambiente agradavel e que motive a fidelidade dos
clientes (40,4%). Na sequéncia vem com 35,1% vem o Atendimento Personalizado
que é o método que as empresas usam para que o cliente se sinta unico e especial.
Para isto usam estratégias como manter um banco de dados atualizado com
informacgdes relevantes de cada cliente. E essencial que a empresa busque manter
registrado qualquer detalhe que possa fazer este cliente se sentir intimo da empresa,;
ter as solicitacdes, reclamacdes, compras anteriores, frequéncia do contato, valor
meédio das compras etc. Temos o suporte pés-venda com 14%; este usa CRM (
Customerrelationship management) que se trata de uma plataforma de
armazenamento de dados dos clientes. Com 10,5% temos o Programa de Fidelidade
que é o servico que oferece vantagens para clientes que realizam compras

recorrentes em seus estabelecimentos com cartdo de crédito.

Grafico 3

[l — Fatores que influenciam os microemprendedores a buscarem o branding.

6- Quais canais de marketing vocé utiliza para promover a sua marca?

57 respostas

@ Redes sociais
@ SEO e marketing de contetdo

-4 > ¥ Publicidade paga
@ E-mail marketing
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*Redes sociais (Azul): 50,9%

* SEO e marketing de conteudo (Laranja): 21,1%
* Publicidade paga (Amarelo): 17,5%

*E-mail marketing (Verde): 10,5%

As redes sociais destacam-se como o canal de marketing mais popular, segundo
50,9% das respostas, evidenciando sua relevancia na estratégia mercadoldgica das
empresas. O segundo canal mais utilizado € SEO e marketing de contetdo, com uma
taxa de 21,1%, logo apdés vem a publicidade paga (17,5%) e o e-mail marketing
(10,5%). Isso mostra como as empresas estdo cada vez mais concentradas nas redes

sociais para ampliar a visibilidade e interagao com o publico.

*Aumento nas vendas (Azul): 38,6%
* Engajamento nas redes sociais (Laranja): 29,8%
* Feedback positivo dos clientes (Amarelo): 21,1%
* Trafego no site (Verde): 10,5%
38,6% das empresas baseiam seu sucesso em campanhas de branding com o
aumento das vendas. Isso sugere que muitas empresas consideram o aumento como
um indicador crucial de sucesso. A interagdo e a participacdo do publico nas
plataformas sociais mostram sua importancia, sendo o engajamento nas redes sociais
a segunda meétrica mais utilizada (29,8%). Embora sejam levados em conta, o
feedback positivo dos clientes (21,1%) e o trafego no site (10,5%) tém menos peso na
avaliagdo.

Analisamos os trés graficos pode se observar que as empresas tém como
principais estratégias e métricas de sucesso o reconhecimento da marca, a interagéo

nas redes sociais e uma experiéncia positiva tanto do produto quanto do cliente. As
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redes sociais sdo o principal canal de marketing, seguido por estratégias de SEO,
marketing de conteudo e anuncios pagos. Essas estratégias integradas evidenciam a
relevancia de uma presenga consistente e favoravel da marca tanto no ambiente

digital quanto na interagao direta do cliente com os produtos e servigos.

SUGESTAO

Para os donos de pequenas e microempresas € fundamental que os
proprietarios de pequenos negdcios e microempresas valorizem a construgdo de
marca. Embora a logistica seja importante, o ponto de partida € a imagem, o logo da
empresa. O logotipo € o elemento que define a identidade da marca, sendo o que vai
permanecer na mente do publico-alvo, estabelecendo a conex&o entre a marca e o

cliente.

5. CONSIDERAGOES FINAIS

Com o encerramento deste trabalho concluimos que o fortalecimento de marca
€ essencial para que uma empresa tenha um grande sucesso. Ter um conhecimento
técnico sobre o tema tratado é crucial para aqueles que pretendem aplicar os métodos
citados e abordados durante este trabalho, estabelecendo critérios condizentes e
buscando aprimorar as ideias. Citamos formas de como aplicar o branding e como ele
funciona, buscamos explicar da melhor forma como ele representa as empresas e
fortifica a marca. O objetivo do trabalho foi trazer um conhecimento para pequenas e
microempresas sobre o branding e seus impactos, enfatizando uma necessidade de
sustentar o crescimento da marca, permitindo um grande arremate na empresa. Nos
métodos tivemos uma proposta de como demonstrar as maneiras e estratégias de

estabelecer um vinculo com seu publico-alvo e melhorar o conhecimento no assunto.E
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o CRM é uma ferramenta fundamental para organizar a gestdo da marca e resultar
em um acolhimento com o cliente. O posicionamento é muito valioso, pois certas
decisdes dever ser tomadas para autenticar a marca, simplificando os processos. E
crucial implementar os pontos que devem ser explorados para tornar a marca mais
visivel no mercado, mostrando as suas caracteristicas e a sua maneira de se

expressar.

Na pratica, o CRM é uma unido de metodologias e tecnologias para melhorar o
relacionamento com um consumidor que ja realizou algum tipo de compra. Com ela,
€ possivel unir todas as informagdes de todos os canais utilizados pela marca,

mostrando a visdo que o cliente tem.

Ao decorrer do trabalho citamos os desafios que microempreendedores
enfrentam para aplicar o branding, ou seja, para obter sucesso e garantir o
crescimento da marca, é necessario passar por algumas etapas que percorrem esse

caminho. Encontrar formas de parcerias e patrocinios € muito importante,

principalmente se vocé deseja ter uma marca que chame a ateng¢éo de holofotes.

Perante a pesquisa que fizemos, conseguimos explorar da melhor forma o
conceito de marketing e os fatores que o englobam. Com ajuda de livros, artigos, e
autores construimos hipoteses para o trabalho, dessa forma, produzimos os métodos
de pesquisa para melhor compreendimento do tema. Os materiais usados para formar
o trabalho, serviram de grande ajuda para analisar cada ponto importante no tema e
enfatizar as opinides que tivemos, estabelecendo os pontos que pretendiamos nos
aprofundar. Definimos as maneiras de como fortalecer a marca, conhecendo o seu
publico-alvo e tendo o conhecimento de persona. Um dos topicos abordados no

trabalho foi o impacto do branding para as pequenas e microempresas, que através
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de estudos pudemos conceituar como essa acao serve de grande utilidade para

aqueles que buscam crescer espontaneamente com sua marca.
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