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RESUMO

O espirito empreendedor e a facilidade de abrir o seu proprio negdcio
tem feito com que aumente a quantidade de empresas no pais, principalmente
com as questdes de desempregos que vem abalando todo o territério nacional.
Situacdo que esta provocando a entrada de novos empreendedores no
mercado empresarial, principalmente, em razdo da classe social dos
microempreendedores individuais (MEl)possuirem alguns beneficios e
vantagens em relacdo as demais categorias. Sem a necessidade de
investimentos altos para montar o proprio negécio, o MEI precisa apenas de
boas ideias e caracteristicas empreendedoras para Ihe prover um crescimento,
tanto empresarial como profissional. Dentro dessa abordagem o presente
trabalho tem como objetivo principalfazer um estudo sobre a atuacéo
empresarial dos MEI na cidade de Juina-MT. Para isso, foi desenvolvida uma
pesquisa exploratéria, em forma de pesquisa de campo. Os dados
apresentaram natureza qualitativa e foram levantados com a aplicacdo de um
guestionario, aos microempreendedores individuais de setores diversificados,
com foco no comércio, localizados em varias areas do municipio, sendo que 30
empreendedores individuais participaram da pesquisa.Com a analise das
respostas obtidas na pesquisa percebeu-se que 0s microempreendedores
individuais do municipio, ao iniciarem suas atividades nado possuem
conhecimentos sobre estratégias de mercado, marketing empresarial,
empreendedorismo, planejamento e sobre os seus beneficios como MEI.Sem a
utilizacdo dessas ferramentas de gestdo os empreendedores deixam de efetuar
melhorias no negocio, fazendo com que a empresa nao apresente um
crescimento satisfatorio e ndo se torne competitiva no mercado, podendo se
tornar insolvente. Assim, torna-se notavel aqueles que pretendem se juntar a
esta classe social, a necessidade de se ter conhecimento, principalmente,
sobre gestdo, mercado e legislacdo. E importante que se busque esse
conhecimento em cursos de capacitacdo em instituicbes como o SEBRAE,
assim terdo grandes vantagens competitivas em relagdo aos seus
concorrentes.

Palavras-chave:Microempreendedores individuais. Estratégias.Marketing
Empresarial. Planejamento. Empreendedorismo.
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INTRODUCAO
1.1 CONTEXTUALIZACAO

A cada dia novos negdcios sdo gerados no pais, sendo o desemprego
um dos fatores que contribui para esse aumento de microempreendedores
individuais, os mesmos direcionam o0 seu conhecimento ao empreendimento,
buscando montar o seu proprio negocio. Por possuirem conhecimento ou
alguma experiéncia no ramo decidem criar o seu préprio comércio com a
intenc&o de se sobreviver no mercado de trabalho e prover o seu crescimento,

aumentando a sua renda financeira.

Porém, nem todos estédo capacitados para serem bons empreendedores,
podendo prejudicar o desenvolvimento e crescimento da sua empresa. Assim,
0 presente trabalho busca explicar as normativas e caracteristicas de um
empreendedor e de um microempresario individual, retratando relagdes
especificas para aqueles que pretendem montar 0 seu proprio comercio e

continuar crescendo, tanto profissionalmente como empresarial.

O projeto aborda pesquisa junto aos microempreendedores individuais
do municipio de Juina-Mato Grosso, para avaliar o preparo que eles possuem
perante o seu empreendimento e basear esse projeto de conclusdo de curso,

em fatores propicios para a rentabilidade dos mesmos.
1.2 PROBLEMATIZACAO

Diante da facilidade de criacdo de um MEI, muitos se formalizam com a
intencdode possuirem uma renda e se manterem no mercado, mas nem todos
conseguem fazer crescer o seu negocio, e outros nem se mantém por muito

tempo no mercado.

Segundo Marconi e Lakatos (2001, p.161), “até certo ponto o estudo de
uma matéria se torna um modelo compreensivo, a elaboracdo de pesquisa se
torna um fator de suma importancia, colocando junto ao trabalho o problema

que se pretende esclarecer ao leitor”.

A falta de planejamento e a busca de conhecimento para realizar
melhorias nas empresas, acabam fazendo com que os comerciantes deixem a

desejar para se manter no mercado e crescer, vindo muitas vezes por essa
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falta de iniciatividade em buscar objetos que Ihe favoreceram, fechando a sua

empresa.

Diante do contexto, esta pesquisa busca resposta para a forma de como
esta a situacdo organizacional dos MEI no municipio de Juina-MT.

1.3 OBJETIVO

1.3.1 OBJETIVO GERAL:

O objetivo principal deste trabalho é fazer um estudo sobre a atuacao
empresarial dos MEI na cidade de Juina-MT.

1.3.2 OBJETIVO ESPECIFICO:

e Conhecer o que levou os Microempreendedores Individuais a abrir o seu

préprio negocio;
e Identificar se os MEI tem conhecimento sobe os processos de Gestao;
e Levantar o nivel de conhecimento sobre a legislacdo que rege o MEIL.
1.3.3 JUSTIFICATIVA

O tema Empreendedorismo nas Microempreendedoras Individuais € um
tema bastante abordado nas palestras proporcionadas pela AJES Faculdade
do Vale de Juruena, e um conceito estabelecido para aqueles que pretendem

se destacar no mercado e se diferenciar dos demais.

O curso de Administracdo demonstra claramente como ser um
empreendedor de sucesso, sendo assim, aqueles que se tornam bem
qualificado ndo pretendem ficar trabalhando exclusivamente para uma
empresa, tem a oportunidade de ser donos do seu proprio negocio, com iSSo 0
programa do Governo Federal criou o MEI como uma saida para aqueles que
pretendem empreender, porém muitos chegam a faléncia com poucos anos.
Assim, a presente pesquisa pode influenciar positivamente para o bom
desempenho dos empreendedores individuais, em especial do municipio de
Juina-MT.

A importancia deste trabalho na carreira profissional do pesquisador é

obter o conhecimento de como constituir uma microempresa individual da qual
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€ uma das formas de se iniciar o seu negocio e exercer todo o seu aprendizado

adquirido no curso de administracao, se tornando um grande empreendedor.

Pelo fato de ser o primeiro trabalho académico desenvolvido na AJES,
voltado aos MEI, pretende-se que seja aprofundado o assunto por outros
académicos para dar continuidade e transmitir aos profissionais desta area,
ideias e conhecimento que possam ser desenvolvidos,que tragam beneficios

ao municipio.
1.3.4 DELIMITACAO DO TEMA

A seguinte pesquisa delimita-se em trazer informagdes e dados voltados
ao empreendedorismo individual, demonstrando caracteristicas que sé&o
necessarias e propicias para o bom desempenho e conceituacao do referido
tema. O questionario com 29 perguntas foi aplicado em microempreendedores
individuais que residem no municipio de Juina-MT e ja atuam a algum tempo
na cidade, sendo aplicado aos que trabalham com prestacdo de servicos e

comeércio.
1.3.5 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho esta desenvolvido em 05 (cinco) capitulos, sendo introducéo,

referencial tedrico, metodologia, andlise dos dados e concluséo.

No primeiro capitulo esta exposto a contextualizacdo, problematizacéo,
objetivo Geral, objetivo especifico, justificativa, delimitacdo do tema e estrutura
do trabalho.

J4 no segundo capitulo foi desenvolvido a fundamentacdo teodrica

compreendendo a estrutura conceitual e objetiva da pesquisa.

No terceiro capitulo evidencia-se a metodologia e os tipos de pesquisas

abrangentes no estudo.

J& no quarto capitulo foi realizado a pesquisa com a participacdo de 30
microempreendedores individuais, sendo aplicadas 29 perguntas e efetuado

analise e sugestoes.

No quinto e ultimo capitulo foi destinado as consideracdes finais,
apresentando avaliacdo do estado das MEI do municipio de Juina-MT, com

base nos questionérios e estudo tedrico desenvolvido no presente trabalho.
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2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 EMPREENDEDOR

Primeiramente procura-se entender qual o conceito e a importancia do
empreendedorismo desde a sua origem. De acordo com Neto e Sales (2004), o
empreendedorismo apresenta seus primeiros indices em meados do Século
XVII. Conforme os autores, nesta época, ja possuiam indicios de assumir
riscos e efetuar empreendimento, onde estabeleciam um acordo contratual
juntamente com o governo para executar determinados tipos de servico ou
fornecimento de produtos. Neto e Sales (2004) apontam Richard Cantillon,
como grande precursor do termo empreendedorismo, ele ja diferenciava as

guestdes do empreendedor do capitalista.

O empreendedorismo € um fator de suma importancia nas organizagoes
para se tornarem bem sucedidas, principalmente para as MEI, que surgem da
iniciatividade de um empreendedor inovador que busca se desenvolver perante

a sua administracdo empresarial.

Empreendedorismo é um neologismo derivado da livre traducgéo
da palavra entrepreneurship e utilizado para designar os estudos
relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema
de atividades, seu universo de atuacdo. A palavra empreendedor,
de emprego amplo, é utilizada pra designar principalmente as
atividades de quem se dedica a geracdo de riguezas, seja na
transformacdo de conhecimentos em produtos ou servicos, na
geracdo do proprio conhecimento ou na inovacdo em areas como
marketing, producgéo, organizacéo, etc. (DOLABELA, 1999, p. 43).

Ja Dornelas(2001), relata que empreendedor é aquele que busca

explorar as oportunidades.

Empreendedor é aquele que destréi a ordem econdmica existente
pela introdu¢do de novos produtos e servi¢cos, pela criagdo de
novas formas de organizacdo ou pela exploracdo de nhovos
recursos e materiais. O empreendedor é mais conhecido como
aguele que cria novos negécios, mas pode também inovar dentro
de empresas ja constituidas. (DORNELAS, 2001, p. 37).

Conforme os autores o empreendedor esta relacionado a aguela pessoa
gue tem o poder de tomar a lideranca e ser flexivel, possuindo caracteristicas

gue visam o aproveitamento das oportunidades e alcance dos seus objetivos.

O empreendedor esta em busca da coleta de dados e coisas inovadoras

para aplicagdo no seu mercado de trabalho, onde com maior aprendizado e
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informacdes ele se torna mais preparado para enfrentar os seus concorrentes e
manter a sua empresa em crescimento. Porque se mantendo ciente das
atividades que estdo ocorrendo no ambiente externo, como ameagas,
consegue-se preparar recursos empresariais para dar continuidade aos seus

Processos.

Como dizia McClleland (1972), o empreendedorismo esté relacionado a
motivacdo psicoldgica, que divide o comportamento dos empreendedores em
basicamente trés conjuntos: planejamento, poder e realizagéo. O planejamento
envolve a busca de informacdes, o estabelecimento de persuaséo e a rede de
contatos e a realizacdo envolve a busca de oportunidades e iniciativa, a
persisténcia, correr riscos calculados, a exigéncia de qualidade e eficiéncia e 0

comprometimento.

O empreendedor encara todos os fatos conforme a realidade, seja ela
correndo riscos ou ndo. O que demonstra se a pessoa € um empreendedor € a
sua forma de planejaras suas atividades diarias. Devendo se manter sempre
atualizado com informacdes que antecedem as mudancas, que podem ser
desagradaveis ou oportunidades para alavancar a empresa. Assim, 0
empreendedor é aquele que sabe avaliar o mercado ao seu redor, e toma a
frente para assumir a lideranca,os riscos ou oportunidades, estando pronto
para o que vier e se manter em crescimento diariamente. Se destacando
perante os outros, porque ele demonstra o seu interesse, se diferenciando dos

demais concorrentes que abriram o seu negécio sem conhecimento.
2.2 CARACTERISTICAS DO EMPREENDEDOR

ConformeChiavenato(2001), empreendedor € aquele que consegue
construir uma visao futura, com planejamento consegue se desenvolvere
montar o seu negdécio, com o objetivo de lucro e crescimento, demonstrando
um comportamento inovador, visdo e estratégica. O seu perfil permite que
possua uma visdo clara e bem detalhada em relacdo aquilo que pretende

trabalhar, dando-lhe facilidades de avaliar o mercado e escapar de erros.

A principal caracteristica de um administrador de sucesso € a lideranca,
gue é essencial em uma organizacdo para todas as funcdes exigidas na

empresa. Chiavenato (2001) diz que a lideranca é uma influéncia interpessoal
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gue é dirigida através do seu modo de expressar e comunicar para Seus
objetivos especificos. Tendo o poder de liderar e induzir outras pessoas ao
mesmo objetivo, fator crucial que melhora o didlogo com funcionarios,
fornecedores e clientes de forma que ele fagca com que as pessoas acreditem
no seu potencial e ponto de vista. Por isso, o microempreendedor individual
guando possui essas caracteristicas proporciona um impacto positivo na

empresa.

Lider é alguém capaz de fazer com que 0s outros o sigam, sendo
principalmente este o tipo de habilidade que melhor o descreve:
essa capacidade ndo tem relagdo com capacidade divina,
suprema, puro magnetismo pessoal ou de ter seguidores
apaixonados. Seria uma capacidade proOpria, originada de sua
competéncia pessoal e de sua habilidade, logicamente. (ARAUJO,
2010, 260).

Araujo (2010) diz ainda que o lider eficaz ndo é aquela pessoa arrogante
gue se acha superior aos outros, as pessoas sO 0 seguem pelo seu potencial
apresentado com caracteristicas que lhes convém a segui-lo. Assim ele
demonstra que esta apto a conduzi-los aos resultados desejados, pela sua

competéncia ele cumpre as tarefas tracejadas.

Uma visdo empreendedora busca novas ideias e formas de aumentar
sua riqueza financeiramente e logisticamente. Tendo como processo dinamico
na ideologia de Hisrich e Peters (2004, apud DUARTE, 2013, p. 18)

E criada por individuos que assumem os principais riscos em
termos de patrimbnio, tempo e/ou comprometimento com a
carreira ou que provém valor para algum produto ou servi¢o. O
produto ou servico pode ou ndo ser novo ou Unico, mas o valor
deve de algum modo ser infundido pelo empreendedor ao receber
e localizar as habilidades e os recursos necessarios. (HISRICH e
PETERS, 2004, apud DUARTE, 2013, p. 18).

Entende-se que o empreendedorismo € a principal ferramenta para o
sucesso da empresa, favorecendo o seu crescimento e a geracao de riqueza
organizacional. A falta do perfil empreendedor pode trazer dificuldades para
alguns microempreendedores, que ndo estao preparados para as mudancgas no
mercado, que sao continuas, principalmente pelo fato da globalizacdo e

informacé&o, onde tudo se tornou muito passageiro e descartavel.

No Brasil existem algumas instituicbes que dao consultoria aos

microempreendedores, mas esse servico nem sempre € isento de pagamento,
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0 que pode impossibilitar 0 acesso ao mesmo, para aqueles gestores que estéo

iniciando ou passando por dificuldades financeiras no ramo.

Por isso, muitos sédo Impulsionados a trabalhar por conta e da maneira
gue acreditam ser correta, enfrentando as dificuldades sem nenhum tipo de
preparo, muitas vezes. O que de fato € constatado no municipio de Juina-MT
onde se aplica o trabalho, a maioria dos micro empreendedores individuais ndo
é formada na area, buscando formas de crescimento através da determinacao

e vontade de possuir o proprio negoécio.

Mas, de qualquer maneira isso ndo é uma justificativa para que as MEI's
nao se mantenham por longo prazo no mercado, oS mesmos devem se
capacitar e buscar seus sonhos, através do seu espirito empreendedor. E
necessario inovar e se capacitar, estar preparado para as mudancas, néo
deixando abalar a vontade de crescer. Os poucos que alcangam 0O sSucesso,
nao sdo acomodados e se aprimoram a cada etapa, se mantendo no mercado
e estando determinado a ser um empreendedor de fato e ndo simplesmente
mais um que investiu 0s seus recursos e nado foi capaz de tocar a propria

empresa.
2.3 CARACTERISTICAS DO MEI

As caracteristicas do Microempreendedor Individual foram constituidas
através da Lei Complementar 128/08 que foi sancionada pelo Presidente Luiz
Indcio Lula da Silva, tendo seus autores Guido, Mantega e Miguel, Jorge.
Sendo publicado em 19 de Dezembro de 2008.

As caracteristicas do MEI sdo desenvolvidas para aquelas pessoas
autbnomas que se legalizam como pequeno empresario. Se enquadrando no
simples nacional e possuindo isencdes de tributos federais, assim eles se
tornam pessoas juridicas possuindo um (CNPJ), facilitando seu trabalho, ja que
seus relacionamentos com clientes, fornecedores e bancos ficam mais

assegurados e formais.

Com a sua legalizacdo, o MEI tem acesso a varios beneficios como:
cobertura previdenciaria, poder contratar 01 (um) funcionario que receba até
um salario minimo, ndo necessitam de contador jA que o programa MEI é

disponivel, gratuitamente, para efetuarem todas as operacdes necessarias, o
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alvara pode ser retirado junto a prefeitura ou pela internet. Por se tornarem
pessoa juridica eles concorrem com demais empresas por prestacbes de

vendas/servicos em orgdo do governo.

Assim conclui-se que o Microempreendedor Individual € aquela pessoa
qgue decide montar seu proprio negocio seja ele em prestacdo de servigo ou
comércio, estando legalizado e enquadrado perante as normativas e

burocracias impostas pelo programa MEI.

Baseado na Lei Complementar 128/08, verifica-se que o enquadramento
possui beneficios previdenciarios de 5% sobre o salario minimo, mais R$ 5,00
de ISS e R$ 1 de ICMS (variando de cada uma das suas atividades
desenvolvidas), taxas essas sao retiradas pelo portal do empreendedor em um

Unico boleto mensal.

Aqueles enquadrados no Simples Nacional, ficam isentos dos seguintes
tributos federais (Imposto de Renda, PIS, Cofins, IPI e CSLL). Gerando taxas
mensais de comércio ou industria no valor de R$ 40,40, prestacdo de servigos

R$ 44,40 e R$ 45,40 com a juncdo de comeércio e servigo.

O fato dos microempreendedores individuais ndo serem obrigados a ter
um contador, os obriga a guardar todas as suas documentacdes,
principalmente as vias das Notas Fiscais que sdo emitidas para sua empresa,
tanto de compra como de venda ja que todo dia 20 do més, eles devem
apresentar um relatério mensal das suas receitas mensais e anexar esses
documentos que sdo comprobatorios junto ao pagamento do Documento de
Arrecadacdo do Simples Nacional (DAS), facilitando na sua Declaracdo Anual

como pessoa juridica.
2.3.1 VANTAGENS

Conforme publicado pelo Portal do Empreendedor pode-se verificar as

vantagens de se tornar um empreendedor individual:

o Previdenciaria, sdo auxilios doenca, aposentadoria por idade,
salario maternidade, pensao e auxilio reclusdo. Sendo cobrado uma taxa

de R$ 44,00 para o uso desse beneficio;
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o funcionario, valor reduzido para contratacdo do funcionério

perante as outras categorias;

o Sem taxas de registro, da empresa;
o Sem burocracia, facilidade de sair da ilegalidade;
o Acesso a Servicos Bancarios, inclusive Crédito, pode abrir contas

junto aos bancos como pessoa juridica e tem facilidades em obter

financiamentos;
o Compras e Vendas em Conjunto, minimizando 0s custos;

o Menos tributos, taxas possuem valores reduzidos perante as

outras categorias de empresas, tendo uma menor carga tributéria;

o Controles Simplificados, pelo fato da simplicidade ndo se faz

necessario a contratacéo de contadores;
o Emisséo gratuita de Alvara pela Internet;

o Possibilidade de vender para o Governo, por se caracterizarem

como pessoa juridica, os MEI podem participar de licitacdes;

o Servicos Gratuitos, servicos prestados pelo SEBRAE como
compreensao da sua categoria e algumas partes tributariam e SEFAZ

nas emissodes de notas fiscais;

o Apoio técnico do SEBRAE, auxilia ao entendimento e presta

alguns servicos tanto privados como publicos voltados a categoria;

o Possibilidade de Crescimento como Empreendedor, devido aos
apoios dos 0Orgdos e incentivos governamentais junto com as

tributacoes;

o Seguranca Juridica da Lei que assegura seu comércio.

2.3.2 DESVANTAGENS

O empreendedor que opta por ser MElenfrenta uma grande
concorréncia, por causa da facilidade de se formalizar a empresa. Sendo vista

com uma desvantagem para a classe, ja que para se destacarem sera exigido


http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/isencao-de-taxas-para-o-registro-da-empresa-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/ausencia-de-burocracia-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/acesso-a-servicos-bancarios-inclusive-credito-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/compras-e-vendas-em-conjunto-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/reducao-da-carga-tributaria-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/controles-muito-simplificados-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/emissao-de-alvara-pela-internet-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/facilidade-para-vender-para-o-governo-1
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/servicos-gratuitos
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/apoio-tecnico-no-sebrae-na-organizacao-do-negocio
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/possibilidade-de-crescimento-como-empreendedor
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/mei-microempreendedor-individual/beneficios/seguranca-juridica
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mais criatividade, inovacéo e qualidade na prestacao de servigo/produtos para
conquistar e fidelizar os seus clientes. Por isso, ndo é simples para o MEI se

manterativono mercado, que é tdo disputado para todas as areas.

Além da alta concorréncia, Elaina (2016) enumera outras desvantagens
para o MEI:

e Limitacao de funcionérios, s6 pode efetuar a contratacdo de 01 (um)
funcionario, limitando a empresa de expandir seus negocios;

e Aposentadoria limitada, se faz jus a aposentaria caso seja por morte
ou invalidez, e ndo é determinado por tempo de contribuicdo como
outros casos comuns e o valor da aposentadoria para 0S mesmos é
de apenas um salario minimo;

e Servicos financeiros pagos, servicos de controle de compras,
mercadorias e custo com o funcionario devem ser pagos;

e Impostos fixos, as taxas serdo cobradas mensalmente mesmo que
vocé nao esteja fazendo uso da empresa, enquanto ndo for dado
baixa sera efetuada a cobranca;

e Expanséo limitada, ndo pode ter vinculacdo de associados tanto na
sua MEI como ele participar de alguma associacdo e nem abrir dois
estabelecimentos, isso faz com que limita a sua expansao no

mercado.

Diante do contexto, pode-se concluir que mesmo com a diversidade da
burocracia para criacdo do microempreendedor individual se torna viavel a
caracterizacdo do MEI, devido os beneficios garantidos a classe, sendo
propicio para aqueles que pretendem empreender no setor de comeércio,

indudstria ou servico.

2.4 MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL ENTRE A NECESSIDADE E A
OPORTUNIDADE

A crise econdmica inviabiliza muitos negécios, fazendo com que grandes
e pequenos comércios fechem em todo o Brasil, abrindo espaco para aqueles
gue querem inovar e acreditam ter a capacidade de encarar essa realidade e

se tornar um novo empreendedor.
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O aumento das MEI pode ser resultante das oportunidades, que surgem
no mercado e sdo percebidas pelos empreendedores, que muitas vezes
enfrentam o desafio, quanto maior a dificuldade menos concorréncia no
mercado. No municipio de Juina esses que se destacaram como diferenciados
no mercado estdo crescendo e atribuindo valor aos seus produtos, esta é uma
informacgé&o dos responsaveis por emitirem as Notas Fiscais dos MEI's perante
o Estado referente a venda de produtos. Eles afirmaram que aqueles que se
mantiverem por 2 anos e meio no mercado, ja estardo quase no limite do

faturamento anual, se tornando obrigados a se tornarem ME.

Mas, em relacdo a expectativa de crescimento no contexto amplo de
todos os micros empreendedores, estdo propensas a continuarem na mesma
proporcao gradual. Nao chegardo a fechar as portas, porém nao terdo um
crescimento para se tornar uma empresa de pequeno porte ou ME, devido a
falta de consumismo da populacdo, onde todos estdo apertados com dividas.
Com isso, 0 comércio ou a prestacdo de servico ndo apresentara crescimento,
principalmente para aqueles que ndo estavam preparados e nao buscaram

inovar, buscando novos clientes e formas de obter maior ganho.
2.4.1 O EMPREENDEDORISMO DE NECESSIDADE

O empreendedor por necessidade € definido de acordo com
Pereira(2011, apud DUARTE, 2011), como sendo resultado de uma escolha
profissional, de pessoas que estdo cansadas de trabalhar como empregados,
tendo que cumprir e obedecer ordens de alguém, sendo assim tomam a

decisao de se tornar empregados autbnomos.

Pereira(2011, apud DUARTE, 2011) vé de uma forma mais critica em

relacéo a falta de servicos.

O empreendedorismo de necessidade refere-se aos individuos
que, na auséncia de oportunidades de emprego por conta de
outrem ou, pelo menos, de postos de trabalho com caracteristicas
adequadas as suas competéncias especificas, optam pelo trabalho
por conta prépria ndo por via de deteccdo de uma oportunidade de
negocio, mas antes pela auséncia de alternativas mais favoraveis
para a sua sobrevivéncia.(PEREIRA, 2011, DUARTE, 2011 p.32).

Sendo assim, pode-se analisar que o0 empreendedorismo de

necessidade se da quando a pessoa nao esta tendo outra oportunidade ou
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formas de crescimento, seja ele pessoal ou financeiro.Muitas vezes a pessoa
ndo aguenta mais trabalhar naquele ramo e n&o vé outra saida a nédo ser abrir
seu proprio negocio, ou foi demitida e ndo consegue arrumar outro Sservico
(fator que esta ocorrendo em grande parte do pais). Nesse caso busca-se
alternativas para a propria sobrevivéncia, utilizando o pouco do seu recurso
para abrir o seu préprio negdcio, tendo como projeto facilitador desse ramo o
Microempreendedor Individual, que ndo exigerecursos e a sua facilidade de

ingressao.

Como base no autor citado acima observa-se, ainda que o
empreendedorismo motivado por necessidade € muitas vezes constituido por
individuos que foram excluidos do mercado de trabalho, eles buscam
alternativas de sobrevivéncia, algo que gere renda para que possam

sobreviver.
2.4.2 O EMPREENDEDORISMO DE OPORTUNIDADE

O empreendedorismo de oportunidade surge quando a pessoa possuli
uma ideia nova e sua entrada no mercado e por opc¢ao, podendo escolher o
seu empreendimento dentre as alternativas que estdo disponiveis no
mercadoseja, em algo novo ou com utilidades diferentes das que existem e até
mesmo em servicos, com atendimento diferenciado ou maneiras de se

trabalhar diferente.

O empreendedorismo de oportunidade engloba os individuos com
capacidades empreendedoras que detectam uma oportunidade de
negécio, potencialmente lucrativo, traduzido por um maior
conhecimento das tecnologias ou mercados, maiores capacidades
de gestdo, menor aversao ao risco ou outra caracteristica pessoal
que o torne mais propenso ao auto emprego. (PEREIRA, 2011,
p.31).

Ja na concepcao do Mizumoto (2008), o empreendedor por oportunidade
€ aquele que ja possui um capital para investimento e aguardava o momento

certo para aplicacdo, através de conhecimentos adquiridos.

Especialmente no caso de empresas nascentes, o0 capital humano
do empreendedor deve influenciar a sua capacidade de analisar o
setor e preparar a entrada da empresa; formular acbes que
possibilitem o melhor retorno possivel; dominar caracteristicas
técnicas dos produtos e servicos; e equacionar os investimentos
necessérios. Desta forma, quanto maior o nivel de escolaridade,
de treinamento e de experiéncia acumulada pelo empreendedor,
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maior deve ser a probabilidade de sobrevivéncia do seu
empreendimento. (MIZUMOTO et al., 2008, p. 3).

Essa oportunidade deve ser agarrada com forga, tendo disposicao e
vontade de alcancar o sucesso. Sendo esse, muitos dos fatores que fazem
com que as pessoas ndo enfrentam o comércio pelo medo de néo realizar os
seus sonhos. Possuem grandes ideias6 mercado esta disponivel para as

novidades, mas desistem por ndo ter a coragem de enfrentar os obstaculos.

Umas das fungbes que facilitam a visdo para a oportunidade de
empreendedor no mercado, de acordo com Baron e Shane (2007) sao:

e Cargos que possibilitem acesso a informagbes mais recentes — na
pesquisa e desenvolvimento ou em areas comerciais;

e Uma variada experiéncia de vida de trabalho — proporcionam a
expanséo da base de conhecimentos;

e Ter uma ampla rede social — determinadas pessoas sdo uma valiosa
fonte de informacdes que, de outra forma, seriam dificil de obter;

e Procurar por oportunidades — mesmo em lugares que outros
negligenciam, ao invés de ficar esperando que elas aparecam.

Conforme pode-se analisar através das palavras de Baron e Shane
(2007), todo e qualquer servico que se escolhe para trabalhar sdo de suma
importancia. Porque futuramente aquele servico que era simples pode te
preparar para atuar em sua propria empresa. O reconhecimento das
oportunidades por cada empreendedor, passa pela juncao dasideias e pelo que
tem em mente, o resultado € o surgimento de negdcios criativos no

empreendimento, conforme demonstra a imagem:
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Figura 1 — Reconhecimento das oportunidades.
Fonte: (Baron e Shane, 2007).

Quando o empreendedor ja possui informacgdes relacionadas ao ramo
gue pretende empreender se torna muito mais facil, ainda mais quando esta
ciente dos pontos positivos e negativos ao seu redor. Ele avalia com maior
facilidade se a oportunidade ser4 um inovacdo para o ramo em que pretende
atuar, porque nao basta ser simplesmente criativo e inovador, ele tera que
lancar e ser aprovado pelos seus clientes, para que haja o crescimento futuro
de seu empreendimento.

2.5 INFORMALIDADE NO BRASIL

Através da pesquisa realizada pela ECINF — Pesquisa de economia
informal urbana (2003, apud SEBRAE,2005), o Brasil apresenta um grau
elevado de informalidades, conforme aponta os estudos extraidos pelos dados
coletados de 1997 do IBGE, foram constatadas cerca de duas empresas
informais para cada empresa legalizada. Visando que a informalidade ndo € o
mesmo que ilegalidade, sendo ilegais, comércios e atividades de contrabando

ou narcotrafico.

O setor formal é representado pelo conjunto de firmas tipicamente
capitalistas, estabelecidas juridicamente e caracterizadas por
relacbes capital — trabalho bem definidas. O segundo Setor,
denominado Informal, representa um conjunto de unidades de
producdo que possuem constituicdo incipiente em sua forma
juridica, na definicdo das relagbes capital — trabalho, na
consolidagéo de seu capital ou de sua tecnologia, onde se ocupa a
maior parte do excedente da forca de trabalho urbana, com o
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objetivo de gerar seu emprego e sua renda. (CACCIAMALI;
BRAGA, 2002, p. 5).

J& para os autores Borges e Franco (1999, p.78), a economia informal
na sua grande maioria ndo é administrada para a obtencdo de lucro e
acumulacdo patriménio, mas sim para geracdo de recursos necessarios a
sobrevivéncia do proprietario e familiares, a motivacdo do trabalho é a
sobrevivéncia deles, ndo resultando em um crescimento ou aperfeicoamento

do seu trabalho.

Para a maioria dos negécios da economia informal, a sua
racionalidade ndo € aquela voltada para o lucro e para a
acumulacdo. Ao invés disso, tem como objetivo principal a
obtencdo de recursos que garantam a sobrevivéncia do
proprietario e da sua familia.

(BORGES; FRANCO, 1999, p.78).

Conforme pode-se analisar o setor Formal € agquele que apresenta uma
estrutura visivel perante as entidades superiores, possuindo nome e normas
empresariais, atividades desenvolvidas legalmente podendo ser fornecido

documentos comprobatorios e dados empresariais para avaliagdo do seu setor.

Ja as informais sdo pessoas que nao trabalham com o pagamento dos
impostos pelas atividades que praticam, sendo ela na prestacéo de servicos ou
comerciais, ndo gerando Notas Fiscais devido a ndo constatacdo da entidade
junto a Receita Federal. O individuo trabalha pela sua sobrevivéncia, néo
pagando seus impostos, na opinido deles obrigatoriedade poderia inviabilizar o
negocio jA que 0 mesmo Nao conseguira competir com 0S seus concorrentes

estabelecidos ao seu redor.

Ribeiro e Bugarin (2003) relatam que o excesso de burocracia no
mercado brasileiro € a principal dificuldade de regularizacdo do
empreendimento, levando muitos a trabalharem na informalidade. Além disso
altascargas tributarias (impostos, taxas, contribuicdes, entre outros), o

desemprego e a inflacdo contribuem para o setor informal.

A informalidade traz consequéncias para 0s microempreendedores
individuais, os mesmos ndo podem participar dos processos de licitacées no
setor publico e privado, exportacBes diretas, receber auxilios, ndo registram
carteiras dos funcionarios, emitir comprovante da prestacdo de servico ou

venda de produtos que sdo as regularidades fiscais que as empresas
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necessitam como comprobatério de sua receita, ndo contribuem para a

aposentadoria e muito menos a declaracdo do imposto de renda.
2.6 PLANEJAMENTO

Segundo Maximiano (2004, p. 13),[...] Planejamento € o processo de
tomar decis6es sobre o futuro. As decisbes que procuram, de alguma forma,
influenciar o futuro, ou o que serdo colocadas em pratica no futuro, sao
decisdes de planejamento. [...]".E uma das principais fungées administrativas
para uma organizacdo, tem como ponto principal centralizar ideias e objetivos
organizagbes em funcdo dos recursos que circulam na empresa e demandas
futuras. O tempo é um dos fatores que causa as incertezas do mercado,
porque VvOCé possui um prazo curto para relacionar todas as ideias e
informacdes possiveis antes dos seus concorrentes para que a empresa possa
atingir de maneira eficaz o seu planejamento tracado, buscando sair de sua
realidade que ja é uma situacdo conhecida empresarialmente para uma

situacao desejada.

Segundo Chiavenato (2004), planejamento constitui também a primeira
funcdo do processo administrativo, através do controle da sua organizacao,
avalia as informacdes adquiridas e busca os resultados esperados pela

empresa.

Ja no conceito de Oliveira (1996), planejamento é um processo que se
baseia em dados e métodos utilizados pela empresa no passado até chegar no
tempo atual. Assim, projeta as dimensdes anteriores juntamente com as que
ele planeja alcancar, com dados, tanto do seu macro como micro ambiente,
fazendo com que ele projete o seu futuro e os melhores métodos e maneiras
para alcancar o seu objetivo na organizacdo, concentrando seus esforcos e

recursos da melhor maneira possivel para sua eficiéncia.

Com a ideologia dos autores supracitados, entende-se que o0
planejamento € uma etapa fundamental ao conceito dos administradores e
deve ser utilizado em todos os padrées de uma empresa, inclusive dos
microempreendedores individuais. Através do planejamento, busca-se o0
crescimento empresarial, onde ndo fica preso numa rotina, vendendo,

fabricando ou prestando servico huma mesma margem de lucro. Assim vocé
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pode projetar maneiras de como expandir o negocio, buscar novos clientes ou
materiais e produtos mais baratos para possuir uma rentabilidade mais
desejada. Para isso, necessita de uma avaliacdo, tanto do desempenho
profissional como do mercado ao seu redor, dessa forma verifica falhas e erros

gue foram cometidos anteriormente para ndo cometé-los novamente.
2.7 ESTRATEGIA

Estratégia tem como principio algo que faca vencer, chegar ao ponto
gue se objetiva, como desde o tempo milenar era e continua sendo utilizado
como um termo para vencer o seu oponente. Porém, conforme Chiavenato
(2001), o termo estratégia ndo possui um significado Unico, no contexto atual e
utilizado na politica, economia, empresarial, entre outros, mas se mantendo
nas suas raizes semanticas. Conforme a ideologia dos autores supracitados
nas questdes empresarias, estratégia € uma forma de lidar com seu campo de

trabalho, tendo nele os seus concorrentes, fornecedores e clientes.

Segundo Araujo (2010, apud MOTTA 2001), estratégia “é o conjunto de
decisdes fixadas em um plano ou emergentes do processo organizacional que
integra a misséo, objetivos e sequéncia de acbes administrativas num todo

interdependente”.

Como o ambiente empresarial ndo € controlado facilmente, para manter
a empresa bem estruturada, com objetivos bem definidos, decisbes e acdes
para alcancar a missdo organizacional, exige da empresa um entendimento
sobre estratégia mais elevado. Visando assegurar vantagens competitivas
continuas, que com elas geram uma forca de vontade e confianga maior dentro

da estrutura organizacional, se diferenciando das demais.

Ja para Chiavenato (2004), a estratégia é baseada na ligacdo entre o
ambiente interno e externo da empresa, pelo fato do ritmo acelerado, as
mudancas ambientais e a complexidade de cada organizacdo, passa a ser
exigido mais dos empresarios para superar os desafios postos pela sociedade,
com essa 0s produtos e maos de obra sao aperfeicoados e modificados com
uma agilidade surpreendente no mercado, principalmente na area tecnoldgica.
O autor relata ainda que a estratégia ndo é simplesmente uma diversificacéo,

ou voltada simplesmente a inovagéo ou planejamentos financeiros, entende-se
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que ndo é algo estatico, o seu conceito é amplo, com vérias ideologias e
formas de se pensar, fazendo com que seu conceito ndo seja complexo ou

exclusivo somente para uma devida situagao.
2.8 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Na visdo de Almeida (2001), planejamento estratégico é:

Uma técnica administrativa que procura ordenar as ideias das
pessoas, de forma que se possa criar uma visdo do caminho que
se deve seguir (estratégia). Depois de ordenar as ideias, séo
ordenadas as acdes, que é a implementacdo do plano estratégico,
para que, sem desperdicio de esforcos, caminhe na direcdo
pretendida (ALMEIDA, 2001, p. 13).

Conforme Almeida (2001) é uma forma de facilitar e organizar as ideias
das pessoas que estdo no ramo do empreendimento, elas precisam
definirestratégias para crescer e se destacar perante 0S seus concorrentes,
assim o planejamento estratégico facilita estabelecer as coordenadas a serem
seguidas e nao desperdica tempo trabalhado que muitas vezes pode ser
perdido pelo n&do uso da ferramenta. Sendo uma técnica administrativa que
organiza as ideias, mostrando o caminho que deve ser seguido e as acles a
serem tomadas, para que nao haja desperdicios de recursos e alcance 0s

resultados esperados. Essa ferramenta é essencial devido ao processo de

longo alcance, definindo as metas e objetivos organizacionais da empresa.

Chiavenato (2004, p. 203) esclarece que o planejamento estratégico

apresenta cinco caracteristicas fundamentais:

e Relaciona-se com a adaptacdo da organizacdo a um ambiente
mutavel: é a relacdo das incertezas que influencia nas tomadas de
decisdes, porque ela inflige na relacdo da organizacdo. O ambiente
externo € um fator determinando para a tomada de decisdo do
planejamento, sendo que ele trabalha com suposi¢cées do que podera

ocorrer no futuro, assim se torna mais critica a analise;

e Dirige-se para o futuro: sendo o delineamento a longo prazo, a
analisedo ambiente atual, as estimativas e problemas que a empresa
tenha enfrentando, para eliminar obstaculos futuros para o alcance

dos resultados planejados;
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E compreensivo: abrange de forma sistémica, verificando todas as
gualidades, como a sua capacidade empresarial e potencialidade no

mercado;

Processo de construcdo de consenso: o planejamento estratégico
utiliza de modo consensual o0s interesses e as necessidades

envolvidas para a construgdo do consenso;

Uma forma de aprendizagem organizacional: por ser de longo prazo,
a empresa tem que se manter sempre atualizada para poder se
adaptar ao ambiente, que provem formas e meios diferentes do qual
estavam trabalhando, entdo deve-se modelar e conseguir dirigir a
sua organizac¢ao, mantendo focado no crescimento ja que o ambiente

e complexo, mutavel e competitivo.

Assim, entende-se que o planejamento estratégico, € um processo

organizacional que trabalha para a adaptacdo da empresa referente a

organizacdo do ambiente externo e interno que passa por varias modificacbes

e formas de serem trabalhadas, assim possui uma visdo futura, buscando

conhecimento e aprendizado para poder inovar e se manter atualizado e vivo

no mercado de trabalho.

2.8.1 FASES DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Conforme Oliveira (1996), planejamento estratégico possui quatro

distintas fases:

Fase | — diagnostico estratégico. E uma avaliagdo da organizacao,
juntando as informacdes do ambiente externo e interno ligado a

empresa. Estando dividido nas quatro etapas, a seguir:

Identificacdo da visdo: identifica a expectativa de crescimento do
MEI, onde para efetuar o planejamento estratégico deve avaliar
primeiramente o seu esboco, do quanto de capital que ele tera para
investir na sua empresa, porque nao adianta fazer uma projecéao do
gual ndo podera ser atingida financeiramente, serd um planejamento

erroneo;
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Anadlise externa: nesta etapa deve ser avaliados e verifica os todas as
ameacas e oportunidades que o mercado expdem em relagdo a
empresa, pode utilizar esses fatores para coibir 0s riscos para a sua
empresa e também aproveitar situacdes que a favor, principalmente
guando se esta preparado, possuindo uma vantagem contra oS

concorrentes;

Andlise interna: avalia os pontos fracos, fortes e neutros da

organizagao;

Anadlise da concorréncia: é analise externa do mercado, para que a
empresa se prepare em relacdo aos seus concorrentes, para entdo
se destacar entre eles, estando um passo a sua frente. Nesta etapa
aqueles que efetuam uma boa analise, sua sobrevivéncia tem um
grau mais elevado em relacdo aos seus concorrentes, porque atraves
dela se prepara contra as vantagens dos seus concorrentes e se

prevalece nas situacdes a seu favor.

Fase Il — definicdo da missdo. Fase composta por quatro etapas que
Ihe ajudam a definir a sua misséo e o posicionamento estratégico da

organizagao:

E dada a miss&o através da fixacdo da razdo do planejamento

estratégico visto pela organizacgao;

Determinar os propésitos atuais e as medidas a serem projetadas
naquela area que se pretende atuar, para que possa alcancar a sua

missao planejada;

Estruturacédo e debates de cenarios: utiliza-se do cenario estratégico
as medidas que devem ser planejadas para a adaptacdo da
organizacao ou iniciativa da mesma, planejando o cenario que se ira

atuar de como sera constituida a sua empresa,;

Estabelecimento da postura estratégica: avalia o seu posicionamento
em relacdo ao cenario do ambiente de mercado. E feito através de

um diagndstico organizacional, que se identifica os pontos fortes e
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fracos, para poder combater as ameacas e se prevalecer pelas
oportunidades.

e Fase Ill — instrumentos prescritivos e quantitativos: Nessa fase se
busca atingir as situacdes que a organizacdo deseja, sendo feito em

duas etapas:

e Instrumentos prescritivos: onde verifica 0 que se deve fazer para
alcancar a missdo tracada pela empresa, entdo observa
criteriosamente  0s seus objetivos, metas e desafios;
estabelecimentos das suas estratégias e politicas funcionais;
estabelecimento de projetos e acdo para que se possa alcancar seus
propésitos fixados através da sua misséo;

e Instrumentos quantitativos: com a construcdo do planejamento, se
faz uma analise de quanto ele tera que investir para alcancar cada
etapa e qual sera o seu retorno do investimento aplicado, avaliando
se sera possivel através do seu orcamentario colocando as medidas

de compensacao da sua aplicacao.

e Fase IV — controle e avaliacdo. Avalia a maneira de como a empresa

esta se comportando para atingir a sua missao e etapas desejadas:

e Avaliacdo de desempenho: compara 0 Seu presente com as
projecOes futuras e as maneiras de como corrigir as acdes, avaliando
a sua eficiéncia para incorporar as informagdes ao planejamento,
assim consegue projetar e desenvolver os ciclos futuros da atividade

administrativa.

O planejamento estratégico deve ser revisto pelo menos anualmente,
fazendo uma analise rigorosa e construtiva, procurando se adaptar e corrigir
alguns detalhes essenciais para o crescimento da empresa. Tem que se
manter atento as constantes mudancas do mercado, principalmente em razao
das mudancas tecnoldgicas, com novos meios de comércio e formas de se

trabalhar, fatores estes fundamentais para um bom desempenho.
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2.9 VERSATILIDADE EMPREENDEDORA

Para Policastro (2000, apud TERENCE, 2002) a versatilidade
empreendedora € uma questdo voltada mais ao aspecto da imaginacao e visdo
da empresa e mercado, podendo observar aspectos que podem ou nao ser
praticados dentro da organizagdo fazendo com que se adapte com maior
facilidade ao comércio. O feeling, ou melhor dizendo os pressentimentos, sao
uma das caracteristicas que auxiliam na geracao de idéias de novos produtos

e/ou servigos.

Assim Policastro (2000,apud TERENCE, 2002), explica algumas razdes
para a empresa desenvolver o planejamento estratégico com relacdo ao

crescimento:

e O avanco tecnolégico que influéncia numa grande transformacéo no
mercado atualmente tornando-se mais complexas pelo fato de
produtos sairem rapidamente de linha e formas de como se
comercializar implica gradativamente em cada escolha. Por isso o
planejamento estratégico utiliza-se da versatilidade para imaginar e
obter visdes do futuro no mercado com relacdo a seus clientes,
persuadindo em seu favor contra 0S seus concorrentes e te

estabilizando no mercado.

e Manter o controle financeiro, tendo o controle financeiro consegue-se
fazer planejamentos estratégicos de longo prazo, sabendo que néo ira
se endividar pode-se destacar com novas aquisicfes diferenciadas
dos seus concorrentes e em aperfeicoamentos empresariais que |he

ajudam no futuro.

e Juntando os fatores relacionados o micro empreendedor individual
fortalece o relacionamento com fornecedores e clientes,
demonstrando transparéncia que ele esta apto as inovacgfes e que a
sua empresa continuara em crescimento, ndo devendo aos seus
fornecedores e mantendo o seu estoque sempre renovado, fazendo

com que o seu cliente ndo se preocupe com a falta de produtos.

Empreendedores bem-sucedidos buscam ser criativos e possuir uma

visdo empreendedora através da imaginagdo. Devem além de se adaptar as
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mudancas, promové-las durante sua trajetoria, porque para o crescimento de
uma empresa, aqueles que trabalham sem inovagéo, estao sujeitos ao fracasso

e provavel faléncia.

Ja Oliveira (1998,apud TERENCE, 2002), faz um delineamento das
estratégias empresarias entre interno e externo, de acordo com sua ideologia

pode-se verificar as seguintes questoes:

e Diagnostico estratégico: este método faz com que avalie como vocé
esta perante as demais empresas e onde vocé esta, desde o
conjunto externo e interno. Objetivando os pontos fortes e fracos da
sua empresa através da analise interna. Ja na externa sua analise é
relacionada as ameacas e oportunidades, procurando as melhores

maneiras de se evitar ou usufruir.

e Missédo da empresa: seu principal planejamento, determina onde a
empresa quer ir. Nesta missédo se encaixa todos os fatores que fardo
necessarios para alcancar o patamar desejado, um crescimento que

bem trabalhado a longo prazo podera ser alcancado.

e Cenarios estratégicos: demonstra critérios e medidas a serem
tomadas no futuro, cenarios estratégicos sao utilizados para projetar
eventos que serdo ocasionados atraves de decisbes e
planejamentos, nele vocé avalia todo o ambiente interno e externo

da empresa para possuir um cenario objetivo.

e Identificacdo de objetivos: Identifica o alvo ou a situacdo que se
pretende chegar, alinhando a empresa para onde deve medir seus

esforcos para alcancar os seus objetivos tracados.
2.10 TIPOS DE ESTRATEGIA
2.10.1ESTRATEGIA DE DIFERENCIACAO

A estratégia de diferenciacéo na visdo de Porter (1986) fala a respeito do
destaque da empresa perante 0s seus concorrentes, seja oferecendo um
produto que seja considerado Unico pelos seus clientes, ou uma forma de
prestacdo do servico. Como um bom atendimento, agilidade para efetuacédo da

compra, entrega do produto, seguranca, garantia que a loja oferece pelo
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mesmo, facilidade na realizacdo do cadastro, formas de pagamento, entre
outros. Ja em linha do produto, pode-se diferenciar na qualidade daquele que é
fornecido, marca ou modelo que sua loja comercializa, designer, quantidade,

entre outras variaveis.

Essa estratégia de diferenciacdo é um passo a frente dos seus
concorrentes, que quando aprovado por um grande nimero de clientes eleva a
empresa para um patamar de destaque, o que pode fidelizar os clientes por
fatores que podem até parecer simples, mas aos olhos dos clientes e

organizagdes séo valorizados.

2.10.2 ESTRATEGIAS DE AMPLITUDE, SOBREVIVENCIA, MANUTENCAO,
CRESCIMENTO E DESENVOLVIMENTO.

Segundo Oliveira (1999), a estratégia de amplitude divide em macro
estratégia, estratégia funcional e micro estratégia. Funciona atraves das acdes
gue a empresa ira tomar perante o ambiente, vendo a relagcdo dos seus
propositos, a sua missao definida e o seu planejamento diario para que se

consiga alcancar os seus objetivos tracados.

J& estratégia de sobrevivéncia Oliveira (1999) relata que a mesma deve
ser utilizada quando ndo possui outra alternativa, quando a empresa esta numa
situacdo que se vé obrigada aquele unico método, onde seus pontos fracos e
ameacas externas estao contra a sua empresa e a unica coisa a fazer & manter
o foco para sobreviver. Uma das maneiras e parar com 0s investimentos e
reduzir o maximo possivel as despesas, para que possa manter ativo no
mercado e voltar a atuar com um desempenho mais favoravel, em relacdo aos

gue perderam os seus investimentos.

Na estratégia de manutencédo Oliveira (1999) explica que é a fase da
gual a empresa percebe que ira enfrentar dificuldades e toma atitudes
defensivas diante das ameacas, fazendo com que haja mudancas dentro da
sua organizacdo e se prepara para barreiras futuras, assim ela se torna

capacitada para continuar seus empreendimentos e enfrentar.

7

Para Oliveira (1999), a estratégia de crescimento é aquela que a
empresa possui uma predominancia do seu ponto fraco e o mercado esta

proporcionando uma oportunidade de crescimento para ela se destacar. Assim
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a empresa procura se destacar entre as demais langando novos produtos e

aumentando as suas vendas, se destacando entre 0S concorrentes.

Na estratégia de desenvolvimento, segundo Oliveira (1999) sao fatores
de escolha para a empresa, sendo buscar novos clientes ou mercado, tendo a
escolha de comercializar nova linha de produtos ou focar num tipo de clientes

especifico.
2.11 FUNCOES ADMINISTRATIVAS
2.11.1 ORGANIZACAO

O conceito organizacional conforme relata Chiavenato (2001), € uma das
ferramentas vista desde os autores neoclassicos, constituidas na administracao

como:

7

Organizacdo ¢é voltada aos objetivos especificos e
deliberadamente estruturada como uma entidade social.
Organizacao é constituida por pessoas voltadas aos objetivos da
empresa, para alcancar as metas e resultados estipulados pela
mesma, proporcionando lucros e satisfagdo social. E uma
estrutura deliberada pelo fato dos trabalhos serem divididos e seu
desempenho  atribuido aos integrantes da empresa.
(CHIAVENATO, 2001).

Ja em Chiavenato (2002), a organizacao necessita de trés requisitos: ser
constituida por pessoas aptas a se comunicarem, atuarem de forma conjunta e
atingirem um objetivo comum. Para o crescimento empresarial a organizacao
faz com que a pessoa ndo atinja somente 0s objetivos da empresa, mas
promove o0 seu alcance individual também, fazendo com que ele tenha um
crescimento profissional. Onde o porte da organizacdo do administrador
facilitara o alcance dos seus objetivos, jA que 0 mesmo possui uma Visdo e
consegue se manter focado e aparelhado com as suas ideias e dados da

empresa.

O autor Maximiano (2004, p. 27), diz ainda que “as organizacfes sao
grupos sociais deliberadamente orientados para a realizacdo de objetivos, que,
de forma geral, se traduzem no fornecimento de produtos e servicos”. No
entanto entende-se que a organizacdo se proveem de um conjunto que se
condiz ao alcance dos seus obijetivos planejados. Para o MEI esse conjunto
vem desde a organizacdo dos fornecedores e funcionério, para que seja

alcancado o planejamento tracado.
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Entende-se que a organizacdo empresarial seja a juncdo de um bom
relacionamento com aqueles que irdo prover o alcance dos seus objetivos,
juntamente com o entendimento de saber planejar de forma adequada as
ideias e dados que inflijam na empresa para as suas tomadas de decisoes.

2.11.2 DIRECAO

A direcdo vem depois do planejamento e da organizacdo, onde € a
funcéo responsavel por designar as pessoas e coordenar os esfor¢os para que
o planejamento aconteca. Conforme Chiavenato (2001), o papel da direcédo é
acionar e dinamizar a empresa, estando em sintonia frequente com as

pessoas, voltada aos recursos humanos e ndo-humanos da empresa.

Sendo assim, o microempreendedor individual, deve estar capacitado,
treinado para melhorar o seu desempenho, juntamente com seu funcionario,
caso tenha. Se motivando para alcancar seu objetivo, ja que a direcdo é a
funcdo administrativa da sua empresa, e exigir dele boas relacbes
interpessoais com todo o nivel da empresa. Assim, para que possa ter um bom
desempenho necessita de comunicacéo, lideranca e motivar a si mesmo e ao

seu subordinado.

Assim entende-se que a direcdo busca interpretar os planos que foram
determinados para o processo de andamento da empresa e deixar de uma
maneira mais clara como deve ser executado e quais 0S passos para que
possa alcancar os objetivos, pela sua influéncia. A direcdo em si, possui

diferentes tipos de poderes como cita Chiavenato (2001):

e Poder de Recompensa: esta relacionado a percepcdo de uma
pessoa perante a capacidade do seu funcionario. Assim na MEI ele
pode estipular alguns estimulos como recompensas que facam com

gue o seu funcionario se dedique mais em suas dificuldades.

e Poder coercitivo: nesse método a direcdo trabalha com exigéncia
dos seus funcionérios, sendo determinado puni¢cdes, com medidas
disciplinares, adverténcias escritas, suspensdo € até demissao.
Assim faz com que a pessoa fique pressionada e submetida ao o

gue foi imposto a ela, para que possa cumprir as suas ordens.
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e Poder legitimado: quando se consegue influenciar a pessoa para
gue desenvolva daquela maneira 0 servico, com maneiras

justificativas e legitimas.

e Poder de referéncia: nesse caso busca uma pessoa de sucesso na
vida, que vocé se espelhe nela, admirando e a respeitando e isso faz
com que vocé busque aquele reconhecimento que ela passa para
vocé, se esforcando e dedicando, fazendo com que seu psicoldgico

trabalhe mais motivado.

e Poder de pericia: quando se busca ideologias adquiridas de outra
empresa. Como exemplo o funcionario que foi contratado, se vocé
ouvi-lo de tal forma que o mesmo trabalhava, consegue buscar
ideias para aperfeicoar e melhor dentro da sua propria organizacgéao,

por que todo o conhecimento € bem-vindo no campo administrativo.

Assim entende-se que a direcdo trata-se da clareza de como se
trabalhar e maneiras de agir para o alcance dos objetivos estipulados,
buscando motivacéo é determinacdo de todos a sua volta, exigindo ainda mais

de si mesmo por ser o administrar da sua prépria empresa.
2.11.3 COMUNICACAO

A comunicacdo é uma das principais ferramentas para se conquistar as
pessoas sejam elas seus clientes, conhecidos, fornecedores, entre outros. A
comunicacdo é uma troca de informacdo entre os individuos que buscam
experiéncia humana e da organizacao social, Chiavenato (2001) relata que a
comunicacdo € transmitida desde as ondas sonoras, letras impressas,

simbolos e papeis através da escrita.

Com tese no autor citado acima, a comunicacdo € uma forma de
experiéncia onde as pessoas que buscam um objetivo de crescimento devem
saber ouvir e expressar as suas ideias, porque através do aprendizado e da
ideologia de outras pessoas que ira buscar o ponto de vista em melhorias para

dentro da sua organizacao ou profissionalmente.

A Comunicacdo Empresarial caminha celeremente para se
constituir em um processo vital de inteligéncia empresarial,
acionado por pessoas capacitadas, profissionais na acepc¢ao do
termo. E que, para manejar tais instrumentos, é preciso “entender



39

do riscado”, o que significa que o profissional de Comunicagéo
Empresarial ndo pode ser apenas mais um cidaddo (mais
apropriadamente uma cidadd, j& que a mulher é maioria nessa
area) que so6 entende de comunicacao. Ele agora se transformou
num gestor de informacdes, com o dominio de vérias linguas e
discursos, além de conteddos que se situam em outras esferas,
como a administracéo, a sociologia, a antropologia (os estudos de
cultura da organizagédo estdo na “crista da onda” neste inicio do
milénio) e a tecnologia da informacdo. Passou a utilizar mais
amplamente os bancos de dados inteligentes e a exigir, dos seus
profissionais, uma postura de estrategista, que saiba planejar,
antecipar mudancas e, se possivel, com suas acbes e
Thisdocumentiscreatedwithtrialversionof Document2PDF Pilot 2.2.
11 produtos, “acertar na mosca’, pondo em polvorosa o0s
concorrentes (BUENO, 2003, p. 56).

A comunicacdo empresarial € uma das ferramentas para auxiliar na sua
inteligéncia como um empreendedor, o marketing da sua empresa s6 sera bem
visto através de uma boa comunicacdo aos seus ouvintes ou leitores. Aqueles
gue estabelecem uma sintonia e harmonia estéo sujeitos a desenvolver melhor
esse processo, porque a sua capacidade de transmitir se torna mais facil pela

sua percepcao.

Segundo Chiavenato (2001), a comunicacdo tende assegurar a
participacdo dos funcionarios na empresa para a solucdo de problemas, o0s

incentivando a sinceridade e demonstrando confianca dentro da organizacao.
Para o autor citado acima, a comunicac¢ao possui dois propésitos:

e Fazer com que toda a informacdo passada seja ela escrita, por
ondas sonoras ou imagem, seja transmitida e compreendida por

gualquer pessoa que tenha adquirido a informacao.

e Trabalhar a motivacdo dentro da organizacdo, uma boa
comunicacao entre as pessoas que estao trabalhando em busca do
mesmo objetivo torna o clima mais favoravel, e os motivam a dar o

melhor de si pela empresa.

Assim pode-se dizer que a comunicacdo € a ferramenta que visa o
didlogo favoravel dentro da empresa, se mantendo os colaboradores motivados
e dispostos a exercerem o servico da melhor qualidade e forma possivel, com

objetivo de transmitir uma boa transparéncia e idéias aos seus clientes.
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2.11.4 CONTROLE

7z

O processo de controle é o estagio final depois de trabalhado o
planejamento, efetuado a organizacéo e dirigido aos objetivos. Nessa etapa o
controle segundo Chiavenato (2001) possui trés caracteristicas principais:

e Controle como fungéo restritiva e coercitiva, que busca limitar e
coibir fatores que sejam indesejaveis para empresa. Utilizando da
coercao, delimitacéo, inibicdo e manipulacéo para que possa manter
a organizacdo da empresa de forma que nao atrapalhe o

individualismo e liberdade das pessoas envolvidas.

e Controle como um sistema automatico de regulacdo, onde se
detecta desvios ou irregulares na organizagdo e utiliza-se
automaticamente dos métodos adequados para a regulacdo e volte
a normalidade.

e Controle como funcédo administrativa, esse método avalia o controle

do planejamento, organizacao e direcao.

Gomes e Salas (1999, p. 23) afirmam que "o controle de gestéo refere-
se ao processo que resulta da inter-relacdo de um conjunto de elementos
internos (formais e informais) e externos a organizacdo que influem no

comportamento dos individuos que formam parte da mesma".

Assim o controle de gestdo conforme Mosimann e Fisch (1999, p. 54),
ele "é uma rede de informacgdes cujos fluxos alimentam o processo de tomada
de decisbes, ndo apenas da empresa como um todo, mas também de cada
area de responsabilidade”. Assim pode-se entender que todos os dados da
iniciativa de programacao do processo da empresa, serdo trabalhados apds o
seu alcance, para avaliar as suas decisdes e possuir novos dados para futuras

medidas e objetivos.

Com base na teoria do Chiavenato (2001), para se manter um bom

controle na empresa, os métodos dos administradores buscam:

e Padronizar o desempenho, através de uma supervisdo, avaliacao e

programas da producéo;
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e Proteger os bens organizacionais, para que ndo sejam roubados e

gue possuam registros de contratos e responsabilidade;

e Padronizar a qualidade de produtos/servicos, buscando
aperfeicoamentos tanto moral quanto profissional e manter o

controle referente a producéo e qualidade do material;

e Medir e dirigir o desempenho do empregado, através de avaliagdes
sobre 0 mesmo, sendo por supervisao do seu servigo prestado, para
verificar se 0 seu desempenho estd com um rendimento favoravel a

empresa;

e Como meios preventivos para o alcance dos objetivos da empresa,
trata-se da busca dos objetivos tracados pelo planejamento
estipulado a empresa, onde utiliza-se do escopo apropriado para

maior eficiéncia da realizacéo.

Assim, entende-se que o controle serve para a continuidade do bom
desempenho da empresa e avaliacao de informacdes para que se possa tomar
medidas em relacdo ao presente e futuro da organizacéo, buscando melhorias
e aperfeicoamentos que facam com que a mesma continue no mercado de

trabalho e busque novos objetivos.
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3. METODOLOGIA
3.1TIPOLOGIA DE PESQUISA

Beuren (2009), relata que para efetuar a demonstracdo dos tipos de
pesquisas de um trabalho é necessario estabelecer trés bases fundamentais,
originando ao estudo descritivo, explicativo e exploratério, analises de
documentos, bibliografia usada, documentos analisados e abordagens que

constam no trabalho, sendo elas qualitativas e quantitativas.

Ja na visdo de Figueiredo e Souza (2010, p.75), entende-se que a
“‘metodologia ou método cientifico é o sistema de principios racionais e de

processos guiados a investigagao cientifica”.

Explicativa que ira conduzir o trabalho exposto com gréaficos de pizza e
barra que foram elaborados através de questionarios onde serdo aplicados as

empresas
Segundo Severino (2007), as pesquisam sao definidas em dois tipos:
¢ Quanto aos fins;
¢ Quanto aos meios.

3.2 QUANTO AQOS FINS

Quanto aos fins a pesquisa foi elaborada de uma forma exploratoria
utilizando de questionarios como forma de auferir dados e analises

correspondentes ao estudo que sera aplicado.

De acordo com Severino (2007) a pesquisa exploratéria tem como intuito
buscar informacfes referentes algum objeto, onde delimita o seu campo de

trabalho, avaliando as condi¢Bes e manifestacdes desse objeto.

3.3 QUANTO AOS MEIOS

Quanto aos meios para a referida pesquisa, foi realizada pesquisas
bibliograficas e sites de 6rgdos. Dando a base inicial para informacdes
necessarias e vigentes a contextualizacdo exposta no trabalho, vindo desde
conhecimentos através de materiais publicados como livros, periddicos, sites

governamentais disponiveis ao publico no geral.
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Foi desenvolvida pesquisas bibliograficas para a composicdo do
referencial teérico. Figueiredo e Souza (2010) descrevem a importancia da
pesquisa bibliografica, que traz conceitos comprobatérios de autores
qualificados que definem a pesquisa que estd sendo abordada, transmitindo
assim uma informacdo necessaria para solucionar duvidas e suprir detalhes

necessarios para o trabalho.
3.4 PESQUISA DE CAMPO

Conforme o autor Fonseca (2002) a pesquisa de campo é direcionada a
coleta de dado, sendo que, o pesquisador elabora um questionario qualificado
para a mesma e seleciona algumas empresas em quantidade especifica e

significativa que possa representar o ambientepesquisado.

Ja para Gil (2008), a pesquisa de campo busca o “aprofundamento de
uma realidade especifica, sendo realizada por meio da observacao direta das
atividades do grupo estudado e de entrevistas com informantes para captar as

explicacdes e interpretacdes queocorrem naquela realidade”.

A pesquisa teve em vista buscar microempreendedores individuais de
setores diversificados com foco no comeércio, localizados em varias areas do
municipio de Juina-MT, sendo que 30 empreendedores individuais participaram

da pesquisa.
3.5 QUALITATIVA

No método qualitativo Richardson (1989), difere em relagdo ao principio
guantitativo, pelo fato de ndo pregar um instrumento estatistico com estrutura
analitica de um problema. Sendo a pesquisa qualitativa aquela que trabalha
predominantemente com dados qualitativos, dados estes que sdo coletados
pelo pesquisador que participa da decorréncia da situacdo, ndo sendo

relatadas informacfes numéricas com base de questionarios.

Assim 0 seu aspecto de coleta de dados sdo fundamentais atravées de
analises participativas desenvolvidas naquela area, sendo por texto, conversas

pelo local, debate com pessoas envolvidas direta ou indiretamente.
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4. ANALISE DOS RESULTADOS
4.1 ANALISE DO QUESTIONARIO APLICADO

Os 30 microempreendedores individuais participantes da pesquisaforam
guestionados através de perguntas relacionadas ao crescimento de sua propria
organizagdo. Com intuito de avaliar o conhecimento sobre aspectos de
gestdoquepodem influenciar no bom desempenho do negdcio. Pelo fatodas
perguntas possuirem termos técnicos da gestdoepara facilitar o entendimento,

o questionério foi aplicado pelo pesquisador.

Abaixo as perguntas juntamente com suas analises:

1. Qual o motivo que levou a abrir o microempreendedor
individual?

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20% -
10% _1
0% -

A) Empreendedorismo de necessidade  B) Empreendedorismo de oportunidade

Gréfico 1. Iniciativa como Microempreendedor Individual
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

Analisando o GRAF. 01, percebe-se que os MEI do municipio de Juina-
MT, 80% optaram pela oportunidade exposta a eles. Pelas suas respostas
percebe-se que entraram no ramo, com intuito de ter uma rentabilidade maior.
Muitos acreditaram que dariam certo naquele ramo devido ao crescimento da
cidade e a experiéncia e conhecimento do servico. Outros tiveram a

oportunidade paratrabalhar com representacéo de alguma marca.
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J& 20% se enquadraram no MEI por necessidade, poisprecisavam emitir
notas fiscais epara isso tinham que se regularizar. Outro motivo relatado foi o
fato de terem ficado desempregados e buscaram uma alternativa para

continuarem com uma renda mensal.

2. Utilizou algum projeto de viabilidade econémica e financeira
antes de iniciar as atividades como microempreendedor
individual, como forma de analisar o mercado e a viabilidade
do neg6cio?

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0% T
A) Sim B) Néo

Gréfico 2. Viabilidade econdmica e financeira
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

Observando o GRAF. 02, verifica-se que 100% dos entrevistados néo
utilizaram nenhum projeto de viabilidade econdémica e financeira, simplesmente
verificaram se possuiam recursos para iniciar o seu empreendimento, sem
efetuar alguma consultoria ou analise critica de retorno, com base no capital

investido.

Assim, avalia-se como um investimento de risco, pois sem fazer o
projeto e principalmente a analise de viabilidade econémica financeira eles néo
conseguem calcular o seu retorno. Na maioria das vezes sébuscam a quantia

do seu investimento e emqguanto tera do seu retorno.
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3. Fez algum plano de marketing antes de iniciar suas
atividades?

120%

100%

97%
80%

60%

40%

20%

3%

0% |+ —.

A) Sim B) Nao

Gréfico 3. Iniciativa através de planos de marketing
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

Com base ao GRAF. 03, se tem uma analise, que apenas 3% utilizaram
plano de marketing, como anuncios em radios e panfletos. Fatores de
marketing séo essenciais, desde a iniciativa do seu empreendimento, quando a
empresa € nova no mercado acdes de marketing sdo favoraveis pois, podem
provocar a curiosidade das pessoas. Por isso, € importante que a empresa
comunique a todos os clientes potenciais 0 que esta sendo implantado de novo
no mercado. Sendo assim um dos fatores essencial na implantacdo de um
novo negaocio é o planejamento de marketing, buscando o sucesso do negécio,

de forma a garantir que o capital aplicado na empresa tenha um retorno rapido.
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4.Vocé se capacitou parainiciar no ramo do
empreendedorismo?

70%
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

A) Sim, com cursos B) Sim, curso C) Sim,ambos os D) Nao fiz nenhuma
voltados voltado ao Cursos. capacitacao para

exclusivamente para empreendedorismo iniciar o meu

a &rea que exergco a empreendimento

minha profissao.

Grafico 4. Capacitacao voltada ao empreendedorismo
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

Pode-se analisar que os microempreendedores de Juina, ndo se
capacitam com cursos voltados ao empreendedorismo, sendo uma das
ferramentas essenciais para que possam expandir o seu mercado, tomar
decisdes corretas em sua empresa, buscando um crescimento e avaliacédo
correta do desempenho da organizacdo. Apenas 13% dos entrevistados
buscaram esse conhecimento e pode-se verificar que ambos estdo
preocupados com O seu comércio e carreira profissional, optaram por se
capacitarem tanto no ramo que iniciaram 0 seu empreendimento, quantono

desenvolvimento empresarial.

E pode-se analisar que 60% dos entrevistados, buscaram somente
cursos voltados a sua profissdo ou a carreira que iria tomar como MEI. E
verificou-se uma porcentagem alta com relacdo aos que néo se prepararam ou
buscaram alguma alternativa de capacitacdo sendo de 27% com relacdo as

respostas.
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5. Tem conhecimento sobre a Lei de embasamento dos

MEI?
120%
100%
80%
60%
40%
20%

0% I | .

A) Sim B) N&o

Gréfico 5. Lei criacao Microempreendedor Individual.
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

Através do GRAF. 05 verifica-se um percentual baixo de apenas 3%,
daqueles que buscaram conhecimento sobre a Lei Complementar 128/08 que

constituiu 0 microempreendedor individual.

6. Como se informou sobre a Lei de embasamento dos MEI?

B A) Através de pessoas que ja
participavam do projeto

M B) Pelo portal do
A) 40% microempreendedor

m C) Pela
Ajes, contadores, funcionarios
do SEBRAE

D) 60%

B D) Ndo possuo conhecimento

P B) 0%
C) 0%

Gréafico 6. Conhecimento referente a Lei de formalizagdo do

microempreendedor individual
Fonte: Dados de pesquisa(2016).

O GRAF. 06 representa que aqueles que optaram pelo MEI,

conseguiram informacdes por pessoas que ja participavam de algum
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empreendimento, ndo buscaram conhecimento voltado a sua categoria,
estando sujeitos a informag¢des errbneas, assim como aqueles que nédo
buscaram nenhum tipo de informagdo sobre a Lei que demonstra suas
obrigacfes e fatores que os favorecem. Esse € um dos fatores que pode fazer
com que os microempreendedores fechem as suas portas, pois, ndo possuem
conhecimento da sua categoria. Muitos deles nem sabem quais séo as taxas
proporcionais ao seu negoécio, ou ndo incluiram CNAE que sera necessario
para emissao da sua nota fiscal e ainda sobre o ICMS, em algumas situacdes
trazem espanto na hora de pagar os impostos cobrados, gerando muitas vezes

a insolvéncia.

A pergunta 7 do questionario quis saber como o MEI enxerga o atual
cenario econdémico do pais para o crescimento da sua empresa. Com base nas
respostas, relataram que o0 ambiente ndo esta favoravel, néao
apresentandoboas oportunidades de crescimento, 0s negécios estdo em um
nivel razoavel de movimento. Informaram ainda que, tiveram uma pequena
reducdo no numero de clientes, com relacao a prestacado de servigos/comercio.
Estdo vendendo com menor freqtiéncia e/ou menor quantidade, em relacédo ao
gue era comercializado, porém acrescentaram que acreditavam que seria mais

afetado, ou seja, a situacéo poderia piorar.

8. Depois de iniciado suas atividades, continua motivado com o
seu empreendimento?

70%

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -

0% -
A) Sim B) Nao

Gréfico 7. Motivagdo no empreendimento
Fonte: Dados de pesquisa(2016).
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O GRAF. 07 demonstra que muitos empreendedores individuais nao
estdo se sentindo bem com o seu empreendimento, fazendo com que
trabalhem desmotivados, sem &nimo para inovacdo. Este é um fator
preocupante para o0 municipio, porque esses 40% correm riscos maiores de se
tornarem insolventes, tendo menos capitalde giro e menor crescimento de

empresas na cidade.

9. Usa sistema de informacéo para processo de tomada de
decisédo no planejamento?

B) 0%

EA) Sim
® B) Nao

A) 100%

Gréfico 8. Informacbes das MEI voltado ao planejamento
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

O GRAF. 08 demonstra que nenhum deles utiliza sistemas operacionais

informatizados para Ihe ajudar nas tomadas de decisdes.

10. Possui incertezas do mercado?

100%
90%
80%
70%
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40%
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20%

0% -

A) Sim B) N&o

Grafico 9. Incertezas de mercado
Fonte: Dados de pesquisa(2016).
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Pode-se entender atraves do GRAF. 09, que muitos acreditam nao
possuir incertezas referentes ao mercado. Sendo apenas 13% que possuem
incertezas com relagcdo a conquistar clientes e maneiras de como expandir o
seu mercado. Assim nota-se que estdo sujeitos a qualquer turbulénciado
mercado, porque pelo fato de n&o utilizarem de planejamentos para auxiliarem
na expansao do seu empreendimento faz com que os mesmosnéo tenham uma
visdo futura do negécio e estdo, simplesmente, vivendo um dia apds o outro,

sem avaliar qual sera a situacgao futura do mercado.

11. Faz algum tipo de planejamento para
seus objetivos futuros?

70%
60%
50%
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

A) Sim B) Néo

Grafico 10. Planejamentos futuros
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

O GRAF. 10 demonstra um percentual baixo daqueles que planejam o
seu futuro, sendo a ferramenta de planejamento essencial para se manter no
mercado e continuar em fase de crescimento. Dos 40% que responderam sim,
relataram que eram medidas simples, o planejamento era simplesmente para
adquirir novos materiais para 0 negoécio, buscando o menor preco. N&o
possuindo uma andlise avaliativa e estratégica de longo prazo, que estipulasse
0 que eles pretendiam alcancar daqui alguns meses ou ano, sendo

simplesmente um planejamento financeiro de necessidade.
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12. Quando executa algum planejamento, quais s&o 0s
resultados normalmente do seu planejamento?
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60%
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30%

20%
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A) Atinge os B) Algumas vezes C) Raramente 0s D) Nao
resultados atinge os atinge acompanho os
esperados resultados resultados

esperados

Grafico 11. Resultado dos planejamentos executados
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

Percebe-se pelo GRAF. 11 que a estratégia de planejamento nao
estasendo desenvolvida de maneira adequada nas microempresas individuais
esta é uma situacao preocupante, pois € muito importante saber os resultados
gue estdo sendo alcancados, para que se possa desenvolvero seu crescimento
e destacar dos seus concorrentes. Porque aquele que ndo acompanha 0s
resultados, ndo sabe se esta tendo lucro ou prejuizo, além de nao ter uma
analise se estipulou uma compra correta ou quanto precisa de retorno por uma
determinadaaplicacdo. Ficando as escuras sem saber a sua margem de lucro,
ao trabalhar dessa maneira 0 empresario pode estar perdendo dinheiro, pela
falta de elaborar um planejamento adequado avaliam a sua visdo e objetivo
para que nao seja desperdicado o seu tempo trabalhado, dedicacéo e recursos,
desse modo o0s seus concorrentes ndo estardo um passo a sua frente com

planejamentos eficazes.

Na pergunta 13 procurou saber quais as formas utilizadas para
acompanhar/controlar os resultados da empresa, quando da implantacdo das

estratégias.

As devidas respostas demonstraram que efetuam o acompanhamento

com base nos dados anteriores, se mantendo atentos e efetuando o controle
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das suas estratégias, através de precos dos produtos. Eles avaliam os calculos
dos valores que devem ser guardados por més e o tempo para adquiri-lo.

14. Precisa de alterar constantemente o planejamento
porque a situacdo mudou? Ou se entre o0 planejamento e a
execucao ouve mudancas no ambiente?
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A) Sim B) N&o

Gréfico 12. Alteracdes constantes dos planejamentos ao executar
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

O GRAF. 12 mostra que 80% da base de dados que ndo precisam
utilizar de alteracdes. Diante dos 60% dos entrevistados quenao planejam suas
atividades (GRAF.11), pode-se entdo concluir que verifica-se que a maioria dos
microempreendedores individuais ndo analisao quanto as mudancas do

ambiente afetam o seu comércio.




54

15. Em seu planejamento utiliza dados passados que
foram anteriormente utilizados para o processo de
tomadas de decisdes?

45%
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10% -
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A) Sim, avalio informagdes B) Utilizo informa¢Bes do C) N&o utilizo informacdes
passadas para meus passado e informac¢des  passadas no processo de
planejamentos novas extraidas do tomada de decisbes
ambiente externo e interno

Gréfico 13. Utilizacao de dados passados nas tomadas de decisdes
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

Analisando o GRAF. 13 verifica-se que 73% dos entrevistados nao
buscam dados de informacOes passadas, onde a maioria nem possui essas
informacdes e aqueles que buscam dados anteriormente ja utilizados, nao
avaliam questdes novas do ambiente externo e interno que implicam em

gualquer tomada de decisfes futuras.

16. Vocé gasta muito tempo em trabalhos rotineiros, tipo
compras, bancos, caixa, etc. Ou distribui seu tempo entre
as rotinas e planejamentos?
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A) Gasto todo meu tempo com as B) Gasto meu tempo entre 0s
rotinas diérias do negocio trabalhos rotineiros e trabalhos de
planejamento do meu negocio

Gréfico 14. Gasto de tempo com trabalhos rotineiros
Fonte: Dados da pesquisa (2016).
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Avalia-se pelo GRAF. 14, que 80% dos pesquisados perdem grande
parte do seu tempo, com trabalhos futeis como ir ao banco, resolver assuntos
pessoais, se deslocar para efetuar as compras. Trabalhos esses que se fazem
necessarios para o bom andamento do estabelecimento, porém a maioria deles
podem ser efetuados através de aplicativos, onde se faz transacdes
financeiras, acompanhamento de mercadorias, compras de mercadorias,
negociacdes com fornecedores, extratos bancarios. Sao trabalhos que
afastamosmicroempreendedores individuais de seu empreendimento, fazendo
com que percam clientes, muitas vezes ou deixam de atendé-los da maneira

adequada.

Sem contar que todo tempo perdido fora da empresa, por assuntos que
poderiam ser resolvidos mais rapidamente e dentro do préprio estabelecimento.
Esse tempo poderia ser utilizado para avalia o seu ambiente externo e interno,
estando planejamento objetivos para o crescimento da empresa.

17.Vocé realiza algum tipo de anélise da sua
concorréncia?
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A) Sim, de que maneira? Por qué? B) Nao faco analise. Por que?

Grafico 15. Analise dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

O GRAF. 15, demonstra umgrau elevado daqueles que néo realizam
analise dos concorrentes, acreditam que cada um deve fazer o seu servico e

focar na sua empresa. Ja os que informaram que avaliam 0s seus concorrentes
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buscam,simplesmente, comparar os precos de venda dosservigos/produtos do

mercado.

Se tornando um fator de risco & empresa, pelo fato do seu concorrente
prestar o mesmo servico ou comercializando o0 mesmo produto que a sua
empresa, ndo significa que tem o0 mesmo custo, que sua empresa tem. Tem
fatores que implicam nessas questdes porque a sua empresa pode estar
comprando de um fornecedor com um custo mais elevado do que oseu
concorrente, ou em maior quantidade gerando mais espagco no seu estoque,
fazendo com que o seu concorrente se destaque no mercado conseguindo um

menor valor na aquisicao.

Assim entende-se que a andlise dos seus concorrentes é fundamental,
mas ndo somente o preco da sua area, mas também pontos positivos e
negativos que Ihes dardo uma oportunidade de crescimento e competicdo com

0S mesmos.

18. Faz parte de alguma entidade, classe empresarial ou
associagcao?

A) 0%

® A) Sim, de qual?
® B) Nao

B) 100%

Gréfico 16. Participacédo de alguma entidade
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

O GRAF. 16 demonstra que nenhum dos MEI entrevistados participa ou

buscaram algo que os favorega no mercado.

A pergunta 19 indagou sobrea atuacdo de uma entidade de classe, de

maneira a trazer ajudapara a empresa. Somente 10% dos entrevistados
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informaram que acreditam que alguma entidade poderia ajuda-los, com relacéo

ao mercado.

20. Conhece os componentes do ambiente externo em
gue sua empresa estainserido?
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Grafico 17. Ambiente externo do qual esta inserido
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

Percebe-se pelo GRAF. 17, que sao poucos os MEI que buscam o
conhecimento do ambiente externo. Essa ferramenta |hes ajudaria na tomada
de decisbes e crescimento da empresa, podendo Ihe prevenir de situacdes
indesejaveis ou se preparar com relacdo a dificuldades. Onde pode-se utilizar
como uma oportunidade no mercado, pelo fato de ja estar preparada para uma
dificuldade futura, que podera atingir apenas 0S Sseus concorrentes, mais

desavisados.
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21. Vocé sente alguma diferenciacdo dos seus
produtos/servicos, perante a concorréncia?
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Gréfico 18. Diferenciacédo de produtos/servigcos
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

Ao levantar dados sobre diferenciacao de produtos/servi¢cos, o GRAF. 18
demonstra que 60% dos entrevistados dizem possuir algum diferencial que
chame a atencdo dos seus clientes e facam com que eles retornem a sua

empresa.

Com base nesses dados a pergunta 22 buscou entender quais sdo 0s
seus diferenciais competitivos que poderdo |he atribuir um grau de lideranca.
Ao serem questionados informaram que os diferenciais, s&o capricho (zelo) na
prestacdo de servigco, rapida entrega dos produtos, confianca no trabalho,

diferencial de atendimento e preco.

Esses de fato sdo alguns dos diferenciais que lhe irdo atribuir uma
lideranca no mercado. Mas, infelizmente verificou-se que 40% conforme o
GRAF.18, nao reconhecemnenhum diferencial da sua empresa em relacéo aos
seus concorrentes, deixando a desejar no seu crescimento empresarial e

profissional.

Aqueles que buscam a lideranca no mercado devem estar sempre
atualizados e com foco no crescimento, para isso precisam estar preparados
para competir com os demais, se diferenciando dos seus concorrentes e

demonstrando fatores que atraiamclientes ao seu estabelecimento.

A pergunta 23 procurou saber como o MEI traga o objetivo da empresa

de curto, médio e longo prazo. Todos os 30 (trinta) entrevistados ndo souberam
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informar como que tragavam 0s seus objetivos, informando que lutam um dia
apos o outro, sem tracar um objetivo futuro, seja ele de curto, médio ou longo
prazo. Mesmo sendo MEI, é importante que trabalhem com objetivos tragcados,
poisfacilita o crescimento da empresa, na medida em que o empreendedor
estara focado naquele objetivo. Buscando os resultados que se espera do seu

planejamento.

A pergunta 24 quis saber se o empreendedor possui uma visao de futuro
para a sua empresa. Todos os 30 (trinta) entrevistados informaram n&o possuir
uma visdo futura para a empresa. Outro fator que se destaca em uma

organizacaoé saber onde vocé quer chegar e como chegar l4.

25. Faz parcerias de compra ou venda?
45%

40%

35%

30%

25%
20%

15%

10%

5% -

0% -

A) Sim, com B) Sim, com clientes  C) Com ambos D) N&o possuo
fornecedores (fornecedores e parcerias
clientes)

Gréfico 19. RelacbGes de parcerias
Fonte: Dados da pesquisa(2016).

O desenvolvimento deparcerias, sejam com clientes ou fornecedores, se
tornaum ponto positivo paraa empresa, se estabelecido um bom
relacionamento, vocé jA mantém um vinculo de vendas e comprascom 0s seus
parceiros comerciais.Porém,as relagcbes devem ser mantidas em nivel
profissional e deverdo ser conservadas até o ponto que for interessante para 0s

dois lados.
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A pergunta 26 indagou sobre o tipo de relacionamento que a empresa
mantém com seus fornecedores e o0 nivel de confianca depositado a
eles.Aqueles que confiam nos seus fornecedores relataram que mantém um
bom relacionamento com eles e que 0os mesmos entdo sempre dispostos a

atendé-los.

26. Como avalia a sua lucratividade com relagdo ao
empreendimento?

90%
80%

70%

60%

50%

40%

30%
20%

10% -

0% -
A) Bom. Justifique. B) Favoravel. Justifigue.  C) Ruim. Justifique.

Gréfico 20. Lucratividade do empreendimento
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

Percebe-se pelo GRAF. 20 que 80% dos entrevistados informam que
sua lucratividade esta favoravel, como resposta em aberta, justificam que o seu
empreendimento esta pagando os custos e despesas da empresa e lhe

retornando um capital que os favorecem.

Os 7% nao estdo com dados elevados, o que denote que seu
empreendimento corre riscos de ter perdas financeiras e até mesmo fecharem
as portas, 0s que apresentam esse status ruim, sd0 0S mesmos que estdo
desmotivados com o seu empreendimento e ndo possuem conhecimento de

planejamento e estratégias para o0 Sseu comeércio.
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27. Como faz para atrair clientes a sua empresa?

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% ; ; ; . .

A) Propagandas B) Promocfes C) Diferencial de D) Utilizo E) Nao utilizo
servico diversos métodos
métodos

Grafico 21. Formas que se utilizam para atrair clientes
Fonte: Dados da pesquisa (2016).

O GRAF. 21 mostra que os microempreendedores individuais néo estao
buscando alternativas paralelas para atrair seus clientes, sendo 80% informa
gue o seu diferencial de servico, seja ele na mao de obra ou atendimento € a
sua forma de atrair clientes para a sua empresa. E 20% disseramque n&o
possuem nenhuma ferramenta atrativa aos seus clientes, deixando a desejar o

Seu crescimento.

Para a empresa ser bem sucedida e apresentarcrescimento empresarial,
necessita-se de clientes, sem eles ndo tem servico a prestar. Dessa forma
nota-se que todo o diferencial trabalhado para atrair novos clientes é uma
vantagem competitiva perante aos demais concorrentes, podem ser maneiras
simples que fardo com que os clientes voltem a sua empresa ou que desperte

interesse em clientes potenciais de conhecé-la.

A questéo 28 perguntou se os MEI utilizam ferramentas de controle na gestao
de seus negocios. Dentre os entrevistados, 40% responderam que ‘sim’.
Desses, apenas 7% utilizam de algum sistema operacional para manter o
controle do estoque. Os demais usam de métodos como conferéncia
espordadica, cadernos de anotacdes, fichas e planilhas do Excel para manter o

controle dentro da organizacao.
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O papel do controle é fundamental para a empresa, onde através dele
sera feito andlise de quanto aquele produto estd rendendo, se est4d sendo

comercializado, extravio de mercadoria no caso dos COmercios.

A pergunta 29 quis saber como eles efetuam o controle do seu financeiro
do negdcio. Com relacdo ao controle do financeiro, 7% responderam que
utilizam de sistema operacional para avaliar. 50% responderam que efetuam
por planilhas manuais, calculos diarios ou livros caixa. 3% n&o quiseram
responder, de que maneira controlavam seu financeiro e 40% relataram né&o

efetuar nenhum tipo de controle.

O controle financeiro é a principal ferramenta para saber como esta
mantendo a lucratividade do seu estabelecimento. Aqueles que ndo possuem
um controle ou deixam a desejar dessa ferramenta, podem simplesmente achar
gue estdo tendo um bom retorno da sua empresa. No entanto ndo avaliam a
sua mao de obra prestada, estdo trabalhando por valores minimos ou tendo

gastos indesejaveis que poderiam ser controlados.
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5. CONCLUSAO

Este presente trabalho de conclusdo de curso foi desenvolvido com o
intuito de analisar e avaliar o conhecimento dosmicroempreendedores
individuais do municipio de Juina-MT,em relacdo a gestdo de seus negdcios.
Abordando a sua visao sobre o seu empreendimento e conceitos empresarias.
Através de dados fundamentados, o trabalho desenvolvido aborda métodos
gue poderdo auxilid-los na gestdo do seu empreendimento e na sua carreira

profissional.

A pesquisa foi realizada levantando conceitos que demonstram as
caracteristicas do empreendedor, que se forem aplicadas por um
microempreendedor individual ira trazer ideias e conhecimento aos leitores de

informacdes de como se preparar e impor no mercado.

Com a analise das respostas obtidas na pesquisa percebe-se que os
microempreendedores individuais do municipio de Juina-MT, ndo possuem
conhecimentos com relagcéo a estratégias de mercado, marketing empresarial,
empreendedorismo, planejamento e informagdes sobre os seus beneficios
como MEI. Dessa forma eles perdem vantagens no mercado onde podem
possuir beneficios em relagcdo aos seus correntes e 0s mesmos nao utilizam,
alguns por ndo saberem elaborar estratégias deixam de conquistar o mercado,
perdendo clientes e formas de se destacar entre os demais e por ndo saberem
planejar e avaliar seu empreendimento faz com que percam tempo, recursos
financeiros, clientes que ndo ficam satisfeitos com os resultados alcancados e
ndo conseguem se manter no mercado com crescimento e expansdo. Aqueles
gue nao planejamento o seu desenvolvimento fica parado no tempo, 0 maximo
gue consegue fazer € continuar como um microempreendedor individual por
longo prazo, isso se ndo vir a faléncia. Sem a utilizacdo dessas ferramentas
deixam de efetuar melhorias no empreendimento, fazendo com que a empresa

nao apresente um crescimento satisfatorio.

A pesquisa em forma de estudo de campo, elaborada através de
guestionarios, mostra que um percentual alto dos MEI nao utiliza das principais
ferramentas de gestédo, abordadas no trabalho, como: planejamento, estratégia,

controle, comunicacdo e direcdo, que sdo de suma importancia para se
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manterem ativos no mercado e nao se estabilizarem no mesmo patamar,

buscando o crescimento empresarial.

Assim, torna-se notavel aqueles que pretendem se juntar a esta
categoria de empresarios, a necessidadee se ter conhecimento,
principalmente, sobre gestdo, mercado, legislagdo. Eimportante que se busque
esse conhecimento emcursos de capacitacdoem instituicbes como o SEBRAE,

assimterdo grandes vantagens competitivas em relagdo aos seus concorrentes.

Com o término do trabalho pode-se concluir que algumas empresas nao
continuardo no ramo ou simplesmente nao irdo evoluir para ME, fazendo com
gue 0 municipio ndo possua um alto crescimento com relagdo as MEI que ja
estdo em funcionamento. Vendo que as ferramentas e conceitos sobre
empreendedorismo comercial e gestdo de controle ndo estdo sendo aplicados
por um percentual grandedos mesmos, sendo que para as empresas evoluirem
e obter melhorias no seu ramo de atividade, necessitam de conhecimentos,
iniciatividade e determinagcédo para se estabelecer e manter ativo no mercado,

se diferenciando dos seus concorrentes e conquistando novos espacos.
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es

FACULDADE DE CIENCIAS CONTABEIS E DE ADMINISTRACAO DO VALE
DO JURUENA

CURSO DE ADMINISTRACAO

QUESTIONARIO DE PESQUISA DE TCC

1) Qual o motivo que levou a abrir o microempreendedor individual?
a) Empreendedorismo de necessidade

b) Empreendedorismo de oportunidade

2) Utilizou algum projeto de viabilidade econémica e financeira antes de iniciar as
atividades como microempreendedor individual, como forma de analisar o
mercado e a viabilidade do negécio?

a) Sim
b) Nao
Justifigue de qual maneira foi efetuado este projeto de viabilidade, caso sim:

3) Fez algum plano de marketing antes de iniciar suas atividades?
a) Sim

b) Néo

Caso sim, justifique de que maneira
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4) Vocé se capacitou para iniciar no ramo do empreendedorismo?

a) Sim, com cursos voltados exclusivamente para a area que exerco a minha
profissao.

b) Sim, cursos voltado ao empreendedorismo.
¢) Sim, ambos 0s cursos

d) Nao fiz nenhuma capacita¢do para iniciar o meu empreendimento

5) Tem conhecimento sobre a Lei de embasamento dos MEI?
a) Sim

b) N&o

6) Como se informou sobre a Lei de embasamento dos MEI?
a) Através de pessoas que ja participavam do projeto

b) Pelo portal do microempreendedor

c¢) Pela Ajes, contadores, funcionarios do SEBRAE

d) Nao possuo conhecimento

7) Como vocé enxerga o atual ambiente econdmico para o crescimento da sua
empresa?

8) Depois de iniciado suas atividades, continua motivado com o seu
empreendimento?

a) Sim

b) Nao

9) Usa sistema de informacg&o para processo de tomada de deciséo no
planejamento?

a) Sim, quais 0s métodos?
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10)Possui incertezas do mercado?

a) Sim, quais as maiores duvidas?

11)Faz algum tipo de planejamentopara seus objetivos futuros?

a) Sim,que
18] 01 1P P PP OPPPPPPPP

b) N&o utilizo nenhum método.

12)Quando executa algum planejamento, quais sdo os resultadosnormalmente
do seu planejamento?

a) Atinge os resultados esperados
b) algumas vezes atinge os resultados esperados
C) raramente 0s atinge

d) Nao acompanho os resultados

13) Quais formas utilizadas para acompanhar/controlar os seus resultados
guando da implantacdo das estratégias?

14)Precisa de alterarconstantemente o planejamento porque a situa¢cdo mudou?
Ou se entre o planejamento e a execucao ouve mudanc¢as no ambiente?

a) Sim

b) Nao

15)Em seu planejamento utiliza dados passados que foram anteriormente
utilizados para o processo de tomadas de decis6es?

a) Sim, avalio informacgfes passadas para meus planejamentos

b) Utilizo informacgfes do passado e informagfes novas extraidas do ambiente
externo e interno.

¢) Nao utilizo informacgdes passadas no processo de tomada de deciséo.
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16)Vocé gasta muito tempo em trabalhos rotineiros, tipo compras, bancos, caixa,
etc. Ou distribui seu tempo entre as rotinas e planejamento?

a) Gasto todo meu tempo com as rotinas diarias do negdécio

b) Gasto meu tempo entre os trabalhos rotineiros e trabalhos de planejamento do
meu negocio.

17)Vocé realiza algum tipo de analiseda sua concorréncia?

a) Sim, de que maneira?Por qué?

18)Faz parte de alguma entidade, classe empresarial ou associa¢cao?
a) Sim, de qual?

b) N&o

19) Vocé acredita que uma entidade de classe pode ajudar uma empresa?

20)Conhece os componentes do ambiente externo em gque sua empresa esta
inserido?

a) Sim

b) Nao

21)Vocé sente alguma diferenciacdo dos seus produtos/servigos, perante a
concorréncia?

a) Sim

b) Nao

22)Quais séo os seus diferenciais competitivo 0s quais poderao Ihe atribuir um
grau de lideranca?



24)Possui uma viséo de futuro para a sua empresa?

a) Sim, qual?

b) N&o viso uma visao

25)Faz parcerias de compra ou venda?
a) Sim, com fornecedores

b) Sim, com clientes

¢) Com ambos (fornecedores e clientes)

d) N&o possuo.

26)Como avalia a sua lucratividade com relacdo ao empreendimento?

a) Bom, justifique.

27) Como faz para atrair clientes a sua empresa?
a) Propagandas

b) Promocgodes

c) Diferencial de servico

d) Utilizo diversos métodos

e) Nao utilizo métodos

Se utiliza diversas maneiras, quais sao utilizadas?

72
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28)Utiliza ferramentas de controle?

a) Sim, qual?



