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Ser um microempreendedor individual
de sucesso esta diretamente ligado a
relacao que se tem com o cliente, afinal,
pouco adianta ter um produto ou oferecer
um servico de alta qualidade quando o
publico final ndo reconhece esse atributo.
Para isso € que servem as estrategias
de marketing, responsaveis por fazer a
ponte entre o fregués e o empresario.

E importante lembrar que comunicacdo
ndo € um servico apenas para grandes
corporacbes com orcamentos amplos.
Quanto menor € a empresa mais
visivel se torna o poder do marketing
direto, impactando de forma real no
aumento das referéncias a imagem,
as mercadorias, e claro, resultando em
mais vendas. Além de possibilitar que
outras pessoas conhecam os produtos e
trabalhos ofertados, o marketing permite
ainda fidelizar esse publico, tornando a
experiéncia de consumo mais recorrente.

Mas na pratica, como fazer isso tudo
acontecer? O primeiro passo € saber
0 que sua empresa oferece de melhor:
quais os diferenciais do seu produto/
servico; quais os pontos fortes; o porqué
de o consumidor preferir o que voceé faz
ao inveés da concorréncia. Depois pense
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no contrario, nos pontos de ameaca. O
gue torna sua empresa vulneravel; o que
vocé poderia agregar de valor no seu
servico que a concorréncia jafaz; quais os
desafios que seu negoécio pode enfrentar
a medio e longo prazo. Perguntas
basicas como estas constituem uma
famosa ferramenta de metodologia
gerencial de ambiente conhecida como
Analise FOFA (ou Andlise Swot). Em
portugués, a sigla significa Forcas,
Oportunidades, Fraquezas e Ameacas e
direciona o empresario quanto a gestdo e
planejamento estrategico.

Faca o donwload da Andlise FOFA pela internet e dedique-se ao adequado
preenchimento dos quadros como uma reflexao sobre onde sua empresa esta e o que

ela pode alcancar.

http://bit.ly/swatdownload



E muito comum que pequenos negocios encontrem na coluna de fraquezas a
dificuldade em alcancar o cliente. E ai é que entra o marketing. Confira a seguir
algumas sugestoes do que um MEI de alimentos e bebidas pode fazer na pratica para
se aproximar do publico:

Conheca de forma real seu produto ou servico — e divulgue!

Suco natural, feito com ingredientes
frescos, organicos, sem adicao de
corantes e conservantes. Esses podem
ser as particularidades de um pequeno
negocio de bebida, por exemplo. Mas
quem disse isso para o cliente? E muito
importante que o MEI liste de forma
sucinta as caracteristicas dos produtos
ou servicos que oferece, ou seja, 0s
atributos que tornam aquele item
vendavel.

Ofereca seu produto com degustacao

Agora que vocé ja conhece bem quais
sdo as caracteristicas dos produtos que
vocé comercializa, € hora de apresentar
ao cliente. E claro que ninguém quer
comprar um bolo caseiro se ndo tem
a certeza de que é muito bom. Se seu
microempreendimento possui um local
fixo de instalacao, dedique-se a montar
uma bandeja contendo seu melhor
produto e ofereca a todos que entrarem
na loja. Mas se vocé nao possui um
espaco fisico, embrulhe-o em pequenas
porcoes individuais e entregue de forma
gentil a comunidade que vocé frequenta.
Ndo se esqueca de colocar uma etiqueta
com aidentificacdo do nome do produto,
valor e contato para encomendas.
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Invista em embalagens adequadas

A embalagem precisa despertar o
desejo pelo produto, além de conter
nome da empresa e as informacoes
obrigatdrias para alimentos exigidas
pela legislacdo. Mas nao é apenas uma
questdo de estética. Considere também
as condicoes de armazenamento e
durabilidade do produto na embalagem,
respeitando as orientacdes da Vigilancia
Sanitaria e das boas praticas de
manipulacao de alimentos.

s~ Hasitesnainternet que disponibilizam os chamados “vetores' de embalagem.
',@: Se sua empresa ja possui uma marca, busque por essa alternativa, crie de
forma barata e rapida sua embalagem e se diferencie no mercado.

Crie beneficios de fidelizacao

Todo cliente gosta dos tradicionais
“"compre dez e ganhe um". Quando
0 empresario investe neste tipo de
gratificacdo € como se dissesse ‘'‘que
bomter vocé aquinovamente”. Ainda que
seu produto tenha alto valor agregado,
como biscoitos ou salgados finos, cujos
valores sdo maiores e se torna inviavel
muitas vezes esse tipo de promocado, é
sempre interessante criar alguma forma
de interacdo. Se o vizinho encomendou
200 salgados, porqué ndo enviar de
cortesia uma pequena caixa contendo
algumas unidades de bombons?




Invista na divulgacao em midias sociais

A internet € um advento que veio para
ficar e nao adianta querer ir contra o fluxo
da informacdo. O empresario precisa
ter o cuidado de monitorar o que dizem
da empresa dele no ambiente virtual,
respondendo aos elogios e criticas
de forma profissional e levando essas
experiéncias para o crescimento do
negocio. Além disso, as midias sociais
sdo poderosas ferramentas de interacao,
divulgacao, criacao e manutencao de
clientes. Observe quais das ferramentas
atualmente disponiveis mais se encaixam
no perfil de sua empresa e invista tempo
e criatividade nessarelacdo.

«_» Monte um pequeno plano de comunicacdo online, listando temas, produtos
'@' ou servicos que vocé pode divulgar nas redes sociais. Busque por referéncias
do setor e também os concorrentes, acompanhando o que eles fazem nas

midias sociais.

Faca venda por kits

Significa oferecer desconto em um
produto ou produtos que forem
comprados em parceria. Por exemplo, se
o MEI produz pdes caseiros, € possivel
criar kits promocionais de venda por més,
entregando-os semanalmente ao cliente
em sabores variados. Ou ainda em um
mercadinho de bairro montar cestas de
produtos sazonais, com uma exposicdo
diferenciada, e vendé-las a vizinhanca
por um preco adequado.
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Conheca o que é um ciclo de comunicacdo e marketing — e
desenvolva o seu

Toda comunicacao comercial é ciclica. Isso significa que as informacdes caminham
de forma sistémica e que é possivel sim prever os proximos passos dos agentes
relacionados. Por exemplo, um cliente que foi atendido de forma atenciosa
certamente ira, em algum momento, contar essa experiéncia a outras pessoas, que
se tornam seus clientes potenciais!

Experiéncia de consumo (produto de
qualidade e atendimento diferenciado)

Geracao de novos E
00

negocios
oriundos de Referéncias
contato pessoais

comparadas e
experiéncias
anteriores de outros
fornecedores

Interacées contando
sobre aboa experiéncia
para outras pessoas

Expectativa de reviver
experiénciaem
momento oportuno

., Relembre dos clientes que ficaram muito satisfeitos com o servico. Peca a

- - eles que facam um pequeno depoimento sobre a experiéncia e publique nas

@‘ midias sociais. Além de retomar o contato com um cliente antigo, vocé ainda
potencializa que outras pessoas vejam a experiéncia bem sucedida.

Viu s6 como marketing esta no dia a diada empresa? Agora maos a obra! No proximo
artigo abordaremos o comércio online e como explorar a tendéncia do mercado
virtual, segundo as informacoes levantadas na pesquisa realizada no Projeto de
Desenvolvimento do Setor de Panificacdo e Confeitaria com Atuacao na Qualidade,
Produtividade e Sustentabilidade, firmado entre Sebrae, ABIP e ITPC.



Este é um conteudo desenvolvido por meio
do convénio ABIP, ITPC e SEBRAE




