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Resumo

O presente trabalho descreve as agdes e as formas de gerenciamento dos microempreendedores individuais em
seus negdcios e se justifica pela importancia socioeconémica desta nova caracterizagdo empresarial e pela projecao
do crescimento de sua formalizagao, que retrata nUmeros e percentuais de relevante contribuicdo para o desen-
volvimento do pais. Com o objetivo de compreender os padrdes de gerenciamento, o estudo se caracterizou como
descritivo, de natureza quantitativa, optando-se pelo survey, com a aplicagdo de questionarios estruturados em uma
amostra de 391 empreendedores na microrregido de Varginha-MG. Pelos resultados foi possivel evidenciar a exis-
téncia de correlagbes positivas entre as varidveis escolaridade e as agdes de gestdo, as limitagSes nos padroes de
gerenciamento destes empreendedores e, ainda, compreender suas prioridades, concentradas, principalmente, na
satisfacgdo momentanea do cliente e no controle financeiro do negdcio.

Palavras-chave: Microempreendedor Individual. Empreendedorismo. Gerenciamento.

Abstract

This paper describes the actions and forms of management of individual micro-entrepreneurs in their business and is
justified by the socioeconomic importance of this new business characterization and the projection of the growth of
its formalization, which depicts figures and percentage of significant contribution to the development of the country.
Aiming to understand the management standards, the study was characterized as descriptive, quantitative, opting
for the survey, with the application of structured questionnaires in a sample of 391 entrepreneurs in the micro Vargi-
nha-MG. The results was possible to demonstrate the existence of positive correlations between schooling and ma-
nagement actions, limitations on management patterns of these entrepreneurs and also understand their priorities,
concentrated mainly in the customer’s momentary satisfaction and financial control business.

Keywords: Individual Micro-entrepreneurs Entrepreneurship. Management.
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INTRODUCAO

O desenvolvimento econdmico de um pais decorre da sua capacidade em construir e administrar suas
riquezas, criar e introduzir, em diferentes contextos, bens, servicos e tecnologia. Frente a essa realidade, o
empreendedorismo se configura como mola propulsora para o desenvolvimento, contribuindo para o cres-
cimento econdmico, para uma melhor distribuicdo de renda e para a diminuicdo da pobreza de uma nacao.

A compreensao do fendmeno empreendedorismo e de seus atores, suas caracteristicas, percepgdes e
acdes, pode contribuir para a promogao do desenvolvimento e apontar caminhos mais assertivos e apropria-
dos para quem tende a ousar, enquanto empreendedor.

De acordo com dados da Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2003), o Brasil ja ocupou o primeiro
lugar no grupo de paises mais empreendedores do mundo, porém, paralelo a tal performance, imperava o
alto indice de mortalidade empresarial. Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE, 2013), em 2002, de cada 100 empresas constituidas, 49 ndo passavam do segundo ano de existén-
cia. Em 2008, o numero de empresas que ndo passavam do segundo ano de existéncia caiu de 49 para 27.
Fatores como o controle da inflacdo, a reducdo das taxas de juros, a ampliacdo do crédito para pessoas fisicas
e o aumento do poder de compra das classes C, D e E foram determinantes para essa melhora. Somam-se a
estes fatores a melhoria em aspectos qualitativos do empreendedor, tais como: aumento na quantidade de
tempo de estudos, a formacao técnica e superior e a experiéncia adquirida pela vivéncia em outras empre-
sas.

Estimular o empreendedorismo é crer na capacidade do individuo em inovar, criar novos negécios,
empregar pessoas e gerar riquezas. Assim, baseado na importancia deste fenbmeno para o desenvolvimento
de um pais, sociedade e organizagOes, a presente pesquisa tem como objetivo compreender os padrdes de
gerenciamento dos microempreendedores individuais frente as exigéncias e aos desafios da formalizacdo e
se caracteriza por um estudo das a¢des deste individuo, que se confunde com a pessoa juridica, tendo, como
procedimentos metodoldgicos, a adogdo de um survey, e, como instrumento de coleta de dados, o questio-
nario estruturado aplicado em uma amostra de empreendedores na microrregido Varginha-MG, utilizando-
-se das técnicas estatisticas descritiva e multivariada para as andlises dos dados e a discussao dos resultados.

EMPREENDEDORISMO

Entrepreneurship palavra de origem francesa, também conhecida por empreendedorismo, que, se-
gundo Dolabela (2008a), € um neologismo derivado da livre traducdo que se utiliza para designar as carac-
teristicas do individuo empreendedor, seu perfil, suas acdes e suas percepcoes frente aos desafios e seu
ambiente.

Nas conceituacdes do individuo empreendedor, duas correntes principais se destacam: a corrente dos
economistas, precursora nas discussdes sobre este ator; e a corrente comportamentalista. A primeira associa
a figura do empreendedor a criacao, alguém capaz de introduzir, em diferentes contextos, processos, tecno-
logia e solugGes inovadoras. Para Schumpeter (1950), a fungdo do empreendedor é reformar ou revolucionar
os padrdes de producao, explorando algo ndo antes experimentado para produzir um novo produto ou um
produto ja existente em um novo formato, proporcionando uma nova fonte de suprimento de materiais ou
uma nova forma de comercializacdao de produtos.

A segunda corrente, dos comportamentalistas, de acordo com Acs et al. (2012), enfatiza os aspectos
procedimentais e atitudinais do empreendedor, como a intuicdo e a criatividade. Filion (1999) afirma que o
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empreendedor é uma pessoa criativa, capaz de estabelecer e atingir objetivos, com alto nivel de consciéncia
do ambiente em que vive, usando-a para detectar oportunidades de negdcios. Para Dolabela (2008b), o em-
preendedorismo ndo é um fendbmeno apenas econémico, mas sim social.

Em uma perspectiva histérica, de acordo com Salusse e Andreassi (2013), sdo quatro as principais li-
nhas de pensamento que retratam os estudos do fenbmeno empreendedorismo. Para Venkataraman et al.
(2012), essas linhas evoluiram dos estudos relacionados as caracteristicas do empreendedor para as relagdes
entre individuo e oportunidades e, ainda mais, aos modelos de relacionamentos e a¢bes desse individuo com
o0 ambiente no qual estd inserido.

A perspectiva do empreendedorismo, enquanto método, é a linha de pensamento que retrata o foco
do presente estudo e, por isso, a Unica a ser abordada nesta secdo. Esta perspectiva pondera o fendmeno
como algo possivel de ser delineado pelo empreendedor. Para Dimov (2011), o pressuposto dessa abor-
dagem modifica-se da busca por uma elucidacdo causal dos acontecimentos como realidade pragmatica
e produzida, comum nas ciéncias natural e social, para a reproducdo de acées em funcdo de influéncias e
contingéncias.

O conceito de acdes é a esséncia dessa perspectiva e implica na possibilidade do empreendedor em-
pregar seus conhecimentos objetivando a execucdo de atos direcionados a geracdao de oportunidades, o
que corresponde a criacdo dessas acdes. Em meio a um ambiente em que ndo se pode prever ou controlar
as contingéncias, em virtude das a¢des dos varios atores, a sobrevivéncia e desenvolvimento de um empre-
endimento, segundo Neck e Greene (2011), somente sera possivel por meio de alguns fatores. Dentre eles,
destaca-se uma bem organizada gestdo, o que, por sua vez, exigird a competéncia de empregar estratégias,
técnicas e ferramentas de gerenciamento e controle, e fundamentos para agir de modo empreendedor.

Sendo assim, nessa perspectiva, o interesse das pesquisas volta-se para os métodos utilizados pelo
empreendedor ao lidar com as interferéncias do meio. O foco na acdo e na interagao faz com que o interesse
das pesquisas na area de empreendedorismo mude de questdes relacionadas a modelos de processos de
decisdao em ambiente de incertezas para pontos envolvendo problemas de como agir no presente e planejar
oportunidades para o futuro diante de influéncias e contingéncias (SARASVATHY; VENKATARAMAN, 2011).

MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL — MEI

Sabe-se que o fendmeno do empreendedorismo influencia o crescimento e desenvolvimento de um
pais, destacando-se por promover possibilidades de ganhos individuais e coletivos gerados por oportunida-
des de negdcios. De acordo com Dolabela (2008a), o empreendedor é um agente de mudancgas, que contri-
bui diretamente para o desenvolvimento e a geracdo de riqueza. Para Acs et al. (2012), o empreendedor é
uma peca fundamental em um processo de inovagdo e o responsavel por um movimento que contribui para
o progresso e melhoria dos padrdes de vida de uma sociedade.

No Brasil, a evolucdo da politica de incentivos ao empreendedorismo teve como importante marco a
criacdo da Lei Geral da Micro e Pequena Empresa em 2006 (BRASIL, 2006). Em 2007, a implementacao do
Super Simples, com a reducdo de 40%, em média, dos tributos foi outro fator relevante para o empreende-
dorismo no pais. Em 12 de julho de 2009, entrou em vigor a Lei Complementar n.128/2008, que instituiu a
figura do Microempreendedor Individual. Para os efeitos desta Lei, o microempreendedor individual, tipolo-
gia empresarial e juridica, também se configura como empresario a que se refere o art. 966 da Lei n2 10.406,
de 10 de janeiro de 2002 do Cddigo Civil Brasileiro, que se enquadra como tal, todo o individuo que exerce
atividade econdmica planejada e organizada para a producdo ou a circulacao de bens ou de servicos.
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Com um faturamento bruto mensal de até cinco mil reais, pagando RS 36,20 (referente a 5% de um
salario minimo) mais um real de ICMS ao Estado, quando comércio ou industria; mais 5 reais de ISSQN,
destinados ao municipio, quando prestador de servicos, cerca de 500 tipos de ocupac¢des no Brasil podem
se transformar em empreendedores individuais (PREVIDENCIA SOCIAL, 2011) e formalizar suas atividades,
obtendo, além de obrigacdes fiscais e previdenciarias, beneficios mercadoldgicos e previdencidrios.

Para Salgado (2012), o objetivo principal da Lei Complementar 128/2008 foi trazer a legalidade e, con-
sequentemente, gerar tributacdo milhdes de pessoas que estdao na informalidade. Todavia, o autor afirma
gue o empreendedor individual vem sendo descrito ndo apenas como uma inovacao juridico-tributaria no
pais, mas também como um passaporte de acesso a produtos e servicos intangiveis a esse publico, como
suporte técnico, concessodes de crédito, possibilidades de comercializacdo de produtos e servicos com 6rgdos
publicos e cobertura previdenciaria.

De acordo com o SEBRAE (2013), a evolucdo nas formalizacdes somadas as constituicdes de novos
negocios devera, até meados do ano de 2015, levar o pais a cerca de 8,5 milhdes de micro e pequenos nego-
cios. Desses, pouco mais da metade sera constituida de microempreendedores individuais. E, até o ano de
2022, o total de pequenos negdcios no pais chegara a 12,9 milhdes, deste total, 60,5%, cerca de 7,8 milhses,
corresponderd a microempreendedores individuais.

GERENCIAMENTO DOS PEQUENOS NEGOCIOS

As constantes mudancas do ambiente econGmico, os diversificados comportamentos de consumo e as
estratégias da concorréncia exigem dos pequenos empreendedores atencdo, sensatez na administracdo dos
negacios e assertividade nas acdes para a adaptacdo a essas forcas.

O planejamento das a¢des, segundo Reis Neto, Mufioz-Gallego e Souza (2010), deve ser o primeiro
passo para o sucesso de um pequeno negdcio. Para Borges, Hashimoto e Limongi (2013), atuar de forma
estratégica exige a elaboracdo de um plano que contenha objetivos, metas e a¢des sequenciais que deter-
minem o objetivo desejado no futuro. Nesse sentido, o GEM (2012) aponta que um dos principais fatores
de sucesso do pequeno empreendedor esta na correta definicdo da estratégia que resume-se no estabeleci-
mento de um caminho a ser percorrido, definindo o que serd feito, por quem, qual o motivo, como, quando
e quanto ira custar.

Retomando Reis Neto, Muioz-Gallego e Souza (2010), os autores ainda afirmam que planejar é neces-
sario, porém, tdo importante quanto o planejamento é entender que a atividade econémica de uma empresa
é influenciada, também, por fatores externos, principalmente, pelos clientes.

Nesse sentido, o marketing de relacionamento surge como uma estratégia que busca desenvolver um
ciclo positivo, por meio da criagdo com cada cliente de um relacionamento cada vez mais personalizado e de
longo prazo, gerando a afinidade e fidelidade necessarias para a conquista de novos clientes. Para Rozzett e
Demo (2010), o marketing de relacionamento envolve todas as etapas que a empresa deve assumir quando
se propde a conhecer seus clientes e a atendé-los melhor, ndo sd satisfazendo seus desejos, como também
superando suas expectativas, criando, assim, forte lealdade. Quanto mais fortes e consistentes forem os re-
lacionamentos, mais eles duram e menor sera a probabilidade de se acabarem.

As vendas, juntamente com o marketing, cabe a missdo de estimular o consumo. De acordo com Lébler,
Bobsin e Visentini (2008), as atividades focadas na informacdo, motivacado e persuasdo do cliente com o pro-
posito de instigd-lo a compra de um produto ou servigo é o que retrata a real funcdo dos responsaveis pelo
marketing e pelas vendas de uma empresa. Segundo Las Casas (2011), a promoc¢ao de vendas é um conjunto
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de ferramentas e processos decisdrios que tem como fungdo instigar o consumo em curto prazo. Enquanto a
propaganda oferece ao consumidor uma razao para comprar, a promog¢do oferece um incentivo a compra e
acaba exercendo uma importante contribuicdo no alcance das metas de vendas.

Para Pizzinatto, Pizzinatto e Pizzinatto (2008), a promoc¢ao de vendas é uma das ferramentas mercado-
l6gicas mais eficientes a disposicao dos prestadores de servicos e varejistas, tendo como principais beneficios
o0 movimento nas lojas e 0 aumento das vendas. Para Las Casas (2011), as atividades de promocgdo sdo as
gue mais crescem dentre as estratégias e taticas de comunicagao, principalmente, nos pequenos negocios.
Esse aumento deve-se, sobretudo, a forgas exercidas pelo mercado, como a comoditizagdo dos produtos e
servicos, por estarem cada vez mais parecidos.

Todavia, Pizzinatto, Pizzinatto e Pizzinatto (2008) afirmam que o uso de uma campanha promocional,
para alavancagem das vendas e otimizacdo dos ganhos, possui pontos 6timos de resultados, para que os
resultados ndo se tornem decrescentes. Os autores alertam para o cuidado em campanhas longas e para
definicdo do produto ou mix que entrard em promocao, pois existem riscos em se trocar vendas com maiores
margens por vendas com menores margens em campanhas.

Segundo Machado e Espinha (2010), tdo importantes quanto as promogdes sdo os vendedores. De
acordo com os autores, o papel destes atores tem mudado com a exigéncia dos clientes e da concorréncia.
Para Las Casas (2011), os vendedores sdo o elo pessoal da empresa com os clientes. Vender envolve o enten-
dimento das necessidades do cliente, o conhecimento e dominio daquilo que se vende e a interpretacao e
correta analise da concorréncia. Ainda o autor afirma, também, que o sucesso das vendas estd diretamente
ligado ao perfil do profissional que, nas pequenas empresas, na maioria das vezes, sao os préprios donos.

As vendas, também, interferem diretamente nos niveis de materiais e produtos em estoques. Os mi-
cros e pequenos negdcios, a depender de sua atividade, possuem estoques e estes influenciam diretamente
nas operacgdes, nas financas e nos resultados. Segundo Zouain et al. (2011), dependendo do setor em que as
micro e pequenas empresas atuem, os estoques podem compreender a conta que consuma a maior parcela
dos recursos aplicados no curto prazo.

A manutencdo dos estoques de matérias-primas, de produtos semiacabados ou de produtos acabados
possui custos e beneficios. A confrontacdo destes custos e beneficios é o que deve determinar os niveis de
materiais em estoque. Para uma decisdo mais sensata e coerente sobre estes niveis para uma micro e pe-
guena empresa, de acordo com Reis Neto, Mufioz-Gallego e Souza (2010), faz-se necessaria a utilizacdo de
técnicas e indices relacionados a um eficiente gerenciamento e controle destes recursos.

Em todas as empresas é possivel que parte das vendas seja a vista e, quando ocorre este caso, os recur-
sos financeiros que estavam aplicados em estoque voltam para o caixa. Todavia, partes das vendas costumam
ser realizadas com pagamento a prazo. Neste movimento, 0s recursos passam por um estagio intermediario
antes de voltar para o caixa, conhecido como valores a receber. Becchetti, Castelli e Hasan (2010) definem
valores a receber como sendo os recursos financeiros devidos as empresas, provenientes da comercializa-
cdo de bens ou servicos no curso ordinario dos negdcios. Dentre os beneficios e as finalidades dos valores a
receber, segundo Zouain et al. (2011), estdo o aumento da receita de vendas, o investimento defensivo para
enfrentar a concorréncia, o aumento do giro dos estoques e o aumento das atividades da empresa.

Para Barbera e Hasso (2013), é interessante que a empresa, quando na necessidade de vendas a prazo,
adote uma base de classificacao de seus clientes a fim de saber como agir com cada tipologia de clientela e
minimizar os riscos deste ativo. Além disso, uma politica de crédito, também, pode auxiliar na correta gestado
dos valores a receber. A politica de crédito consiste nas diretrizes para alinhar as fun¢des de recebimentos e
crédito com as metas financeiras da empresa.
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No que tange as disponibilidades financeiras de caixa de uma empresa, Assaf Neto e Silva (2006) afir-
mam que estes ativos consistem na capacidade da empresa acumular, sem atrasos, recursos financeiros a
fim de satisfazer as demandas das mais diferentes dreas e necessidades. Nesta categoria do ativo circulante,
encontram-se o caixa, os saldos em bancos e os investimentos de curto prazo.

De acordo com Becchetti, Castelli e Hasan (2010), a manutencdo de saldos em disponibilidades justi-
fica-se pela finalidade de promover a continuidade das opera¢des como, por exemplo, saldos para troco no
caso de empresas varejistas, ou ainda, pela impossibilidade de prever uma demanda com perfeita precisao.

Segundo Zouain et al. (2011), os fatores que podem influenciar diretamente a necessidade das micro
e pequenas empresas em manter recursos em caixa e contas correntes, sdo: o nivel de operagées, pois uma
expansao nas operacbes da empresa tende a aumentar entradas e saidas de caixa, o que ira provocar um
aumento no nivel médio de fundos a ser mantido em caixa ou bancos; a exatiddo das previsdes de caixa, pois
guanto mais necessario é o fluxo de caixa da empresa, menor serd a necessidade de se manter fundos de
precaucdo ou de compromissos, as disponibilidades e custo do crédito rapido.

De acordo com Reis Neto, Mufioz-Gallego e Souza (2010), toda micro e pequena empresa deve utilizar
de um modelo de gestdo de caixa que melhor se adapte as suas caracteristicas e necessidades, mesmo que
seja por meio de mecanismos e formas mais simples. Os chamados fluxos de caixa constituem o termdémetro
do dia a dia da empresa, ou seja, como ela estd se comportando quanto aos pagamentos e aos recebimen-
tos de suas operacdes. Caracteriza uma técnica simples e eficaz de retratar as entradas e saidas de valores
do caixa, que podem ser dimensionadas para um periodo curto, subdividido conforme as conveniéncias da
empresa.

Segundo Assaf Neto e Silva (2006), o objetivo principal desta técnica é saber a que nivel ficard o saldo
de caixa a cada subperiodo relevante, podendo este subperiodo ser didrio, semanal, quinzenal ou mensal.
Para Ferreira et al. (2012), as informacdes advindas de um fluxo de caixa representam importantes subsidios
para decisdes, tanto para a adequada captagdo de recursos, quanto para o investimento de curto prazo, caso
acontecam sobras de caixa, e por quanto tempo isto ocorrera. Por outro lado, identificam as reais necessida-

des de moeda, em qual periodo esta necessidade ocorrera e por quanto tempo ira perdurar.

METODOLOGIA

O propdsito dessa pesquisa é analisar e compreender as acdes e formas de gerenciamento dos microem-
preendedores individuais, no que tange as ferramentas e técnicas de planejamento, marketing e controle finan-
ceiro da atividade. Nesse sentido, o estudo se caracteriza como descritivo, pois visa a “identificacdo, registro e
analise das caracteristicas, fatores ou varidveis que se relacionam com o fendmeno ou processo” (JUNG, 2004,
p.152). Para Cervo, Bervian e Silva (2007), a pesquisa descritiva procura descobrir, com a precisdo possivel, a
frequéncia com que um fenémeno ocorre, sua relagdo e conexao com os outros, sua natureza e caracteristicas,
correlacionando fatos ou fendmenos (variaveis) sem manipula-los.

Optou-se por um levantamento do tipo survey que, segundo Babbie (1999), consiste em uma técnica de
pesquisa conduzida com uma amostra representativa de uma determinada populagdo, empregando, de modo
geral, um questiondrio estruturado para a obtencdo de dados que deverao ser estudados por meio de técnicas
estatisticas para medir relagdes entre variaveis.

A abordagem utilizada é de natureza quantitativa, que, de acordo com Thedphilo e Martins (2009), permite
ao pesquisador, dependendo da natureza das informacdes, dos dados e das evidéncias levantadas, empreender
uma avaliacdo quantitativa, ou seja, organizar, sumarizar, caracterizar e interpretar os dados numéricos coletados.
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As varidveis da pesquisa se agrupam em caracteristicas do individuo empreendedor e da empresa e em
acdes de gerenciamento do negdcio. As variaveis relacionadas ao perfil do microempreendedor sdo: idade,
sexo e escolaridade. As varidveis que se referem as caracteristicas da empresa sdo: atividade econdmica, o
municipio a que pertence, se possui ou ndo empregado, é familiar ou ndo e quando iniciaram as atividades.

Com a finalidade de analisar as a¢des dos MEI’s em suas atividades cotidianas relacionadas a tematica
gestdo, abordando aspectos de planejamento, clientes, mercado e financgas, foram estabelecidas as varidveis,
medidas por meio de uma escala de trés pontos (Ndo, Em parte e Sim), assumida neste trabalho como escala
intervalar.

Na dimensdo planejamento foram adotadas as seguintes variaveis: descricio em papel daquilo que
deseja para o negdcio, definicdo de objetivos e metas, monitoramento do mercado, monitoramento da con-
corréncia e destaque do ponto de venda.

Na dimensdo clientes, adotou-se: clientes e localizacdo, dados e informacdes, conhecimento sobre os
fatores que influenciam a clientela, pesquisa com clientes, cumprimento com compromissos assumidos com
a clientela e a avaliacdo da satisfacdo do cliente.

Na dimensdo mercado: diversificacdo e pesquisa de fornecedores, cadastro basico dos fornecedores,
controle do desempenho dos fornecedores, gestao da produtividade da empresa, padronizagdo dos procedi-
mentos, metas de vendas, promogdo e comunica¢do com a clientela para informa-los das promocgdes.

Na dimensao financgas: ferramenta de gestdo para entradas e saidas de mercadorias, controle de esto-
que, gerenciamento de compra, controle dos valores a receber, cobranca, inadimpléncia, controle de caixa,
controle das contas a pagar e fluxo de caixa.

A regido escolhida para o estudo é a microrregido Varginha, cddigo 50 — IBGE, uma das microrregioes
do estado de Minas Gerais pertencentes a mesorregiao Sul e Sudoeste de Minas. De acordo com dados do
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2010), sua populacdo é de 441.278 habitantes. Esta loca-
lizada em um eixo equidistante entre algumas das principais capitais brasileiras: Sdo Paulo, Rio de Janeiro e
Belo Horizonte. De acordo com o IBGE (2010), o PIB nominal de aproximadamente 8,7 bilhGes de reais advém
do setor de servicos (56,6%), 17,2% da industria, 14,1% do comércio e 11,7% da agropecuaria. Este com des-
taque para a cafeicultura, o milho e a producao leiteira.

A microrregido possui dezesseis municipios, a saber: Boa Esperanga, Campanha, Campo do Meio, Cam-
pos Gerais, Carmo da Cachoeira, Coqueiral, EI6i Mendes, Guapé, llicinea, Monsenhor Paulo, Santana da Var-
gem, Sdo Bento Abade, SGo Tomé das Letras, Trés Coragdes, Trés Pontas e Varginha.

A populacdo pesquisada, também conhecida por universo da pesquisa, € o conjunto de individuos que
partilham de, pelo menos, uma caracteristica em comum (MARCONI; LAKATOS, 2008). Desta forma, assume-
-se como universo desta pesquisa o conjunto de MEI’s da microrregido Varginha-MG.

De acordo com o Portal do Empreendedor (2014), sitio eletronico oficial do Governo Federal que tem
como fonte de informacdes as bases dos sistemas oficiais da Secretaria da Receita Federal do Brasil, a micror-
regido de Varginha possui uma populacdo de 8.260 MEI’s formalizados. Esta populacdo deriva de um corte
transversal, que se justifica, segundo Malhotra (2012), por custos relativamente mais baixos que nos estudos
longitudinais, por coletas de dados mais rapidas e ainda por retratar a realidade de modo satisfatério em um
contexto histérico-temporal.
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Considerando um nivel de confianca de 95% (a=5%, Z,= 20,025), segundo Levin (1987), obtém-se o va-
lor de 1,96 de desvios padroes, retirado da tabela de distribuicdo normal reduzida, para o calculo da amostra.
Assim, de acordo com Levin (1987) e Stevenson (2001), para um universo de 8.260 microempreendedores,
pré-estabelecendo um erro amostral de 5%, a amostra foi composta de 367 microempreendedores individu-
ais que, com o acréscimo de uma margem de seguranca, atingiu-se 391 entrevistados.

Ressalta-se que a presente pesquisa apresenta resultados que poderao ser generalizados apenas para
o universo de microempreendedores individuais da regido em estudo, dentro dos limites estatisticos estabe-
lecidos. Para tanto, a técnica de amostragem foi a probabilistica aleatdria, tendo como forma de escolha do
MEI a ser pesquisado o sorteio. Amostra probabilistica, segundo Hair Junior. et al. (2009), por basear-se na
premissa de que cada elemento da popula¢do alvo tem uma probabilidade conhecida, mas ndo necessaria-
mente igual de ser selecionado para a amostra.

Com a finalidade de abranger todos os municipios da regido em estudo, optou-se por uma proporcio-
nalidade, considerando a quantidade de microempreendedores individuais de cada cidade e niumero total
da regido. A proporcionalidade teve a finalidade de garantir a participacdo de empreendedores de toda a
microrregiao.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Dos 391 MEI’s pesquisados, 196 (50,1%) sdo do sexo masculino e 195 (49,9%) feminino. Em relacdo a
idade, a média da amostra pesquisada é de 36,4 anos, a moda de 30 anos, o empreendedor mais novo possui
19 anos e o de maior idade 70 anos. O maior percentual de microempreendedores individuais da faixa etaria
de 26 a 35 anos, representando 35,81% da amostra. A parcela daqueles mais experientes, microempreende-
dores com mais de 55 anos de idade, representa apenas de 4,6%, e os mais novos, com até 25 anos, 15,6%.

Em relacdo a escolaridade, destaca-se a baixa escolaridade dos MEI’s, sendo 34 deles com o ensino
fundamental incompleto (8,7%), 38 com o ensino fundamental completo (9,72%), 45 com o ensino médio
incompleto (11,51%) e 126 com o ensino médio completo (32,23%), totalizando 62,16%. Ja aqueles com mais
anos de estudos, os microempreendedores individuais com o ensino superior completo representam 15,09%
dos MEI’s pesquisados e os que possuem pds-graduacao representam 8,95%, somando 24,04%.

Dentre as caracteristicas das empresas, observou-se uma predominancia entre os microempreende-
dores individuais da atividade econébmica comércio, com 51,15% da amostra, seguida dos servicos (27,37%),
do comércio e servicos (16,62%), e, por fim, da atividade que se caracteriza pela industria e comércio, com
4,86%.

Os microempreendedores individuais que ndo possuem empregados sdo em maior numero, 209 MEI’s
(53,45%), frente aqueles que possuem um empregado, quantidade Unica permitida pela Lei Complementar
n.128/2008, que representam 182 MEI’s (46,55%).

O cruzamento das varidveis da amostra atividade econémica da empresa e possuir ou ndo empregado
demonstrou que a atividade econdmica que mais emprega é o comércio (55,49%), em seguida os servicos,
com 19,78%, comércio e servicos (17,58%) e industria e comércio com 7,14%. Dentro da mesma atividade
econdmica, embora com nimeros absolutos baixos (19 MEI’s), o setor da industria e comércio é o que apre-
senta o maior percentual de empregabilidade dentre as atividades (68,42%). Por outro lado, os servicos é a
atividade dos microempreendedores individuais que menos emprega, em termos percentuais, ou seja, sao
apenas 33,64%, frente aos 66,36% dos que se enquadram neste setor e que ndo possuem empregados.
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No que tange a configuracdo familiar ou ndo familiar, 216 microempreendedores pesquisados (55,24%)
se configuram como uma empresa familiar, estas constituidas por membros de uma mesma familia, utiliza-
das como uma fonte de recursos para sustentar e/ou complementar a renda familiar. A outra parte da amos-
tra, 175 MEI’s (44,76%), ndo se configura como uma organizacao familiar.

Com relagdo ao cruzamento entre as variaveis possui empregado e configuracao familiar, a quantida-
de de MEI’s cuja configuragao é familiar e que possui empregado é de 106, 27,11% do total da amostra, ja
as empresas familiares sem empregado correspondem a 28,13% (110 microempreendedores individuais).
Dentre as 175 empresas que se configuram como ndo familiares, 43,43% empregam e 56,57% ndo possuem
empregados, respectivamente, 19,44% e 25,32% da amostra.

Em relacdo ao tempo de vida dos microempreendedores individuais, enquanto empresa, participantes
da pesquisa, observa-se que o maior percentual da amostra (23,79%) possui entre 4 e 5 anos de existéncia,
sendo que apenas 28,13% estdo abaixo dos 2 anos de existéncia, periodo considerado, pelo SEBRAE (2013),
de alto risco de mortalidade para pequenos negécios, e 71,87% estdo acima deste tempo de vida. Cabe res-
saltar que os 57 microempreendedores individuais com mais de 5 anos (14,58% da amostra), ou seja, aqueles
que iniciaram suas atividades antes de 12 de julho de 2009, deixaram de se caracterizar como microempresa
(ME), para se tornarem MEI’s, possivelmente pelas vantagens tributarias e reducdo de custos com encargos
sociais e servicos contabeis.

Com relacdo as varidveis que representam as acdes em estudo, processou-se um ranking médio, de-
rivado da média ponderada das respostas, advinda da atribuicdo dos valores as alternativas estabelecidas
na escala assumida como intervalar, a fim de identificar que acdes sdo mais e/ou menos trabalhadas pelos
microempreendedores individuais no dia a dia.

Dentre as mais trabalhadas destacam-se: a busca pelo cumprimento dos compromissos assumidos
com os clientes (prazos, horarios e precos), com o maior desempenho (2,73); seguida da avaliagdo da quali-
dade dos produtos/servicos oferecidos frente as expectativas dos clientes (2,45), acdes estas que, segundo
Rozzett e Demo (2010), contribuem para satisfazer as necessidades do cliente e criar lealdade. A diversifica-
¢do de fornecedores, atrelada a uma constante pesquisa de precos para compra, com 2,38, é a terceira varia-
vel do ranking. Também merecem destaque as seguintes varidveis, todas pertencentes a dimensao financeira
e importantes subsidios para decisGes do pequeno empreendedor (ASSAF NETO; SILVA, 2006; FERREIRA et
al., 2012; REIS NETO; MUNOZ-GALLEGO; SOUZA, 2010; ZOUAIN et al., 2011): o controle das contas a pagar
(2,35), as informac0des referentes as disponibilidades de caixa (2,32) e o controle de contas a receber (2,30).

Por outro lado, as variaveis com menor desempenho, dentro ainda da tematica gestdo, sdo: o acom-
panhamento e avaliacdo do fornecedor (1,59); a realizacdo de pesquisas para conhecer as expectativas dos
clientes (1,61); a determinacdao de metas de venda (1,83); o calculo da taxa de inadimpléncia (1,91) e o ca-
dastro completo de dados e informacdes da clientela, com 1,94.

Nota-se que os resultados demonstram as prioridades das a¢cdes dos microempreendedores que, de
certa forma, concentram-se na satisfacdo de seus clientes e no controle das finangas do negédcio. Entretanto,
evidenciam fragilidades na busca por melhores fornecedores, na realizacdo de pesquisas junto a clientela e
na gestdo das informacdes dos clientes. Essas, segundo Lober et al. (2008), sdo importantes acdes para sub-
sidiar uma melhor qualidade do produto ou do servigo oferecido. Observa-se, ainda, a despreocupac¢do com
relagdo a determinagao de metas de venda e a falta de conhecimento de como se calcular a inadimpléncia,
fatores que podem colocar em risco o sucesso da empresa.

Agrupando as variaveis por dimensdes, ainda na temdtica gestdo, é possivel observar que as variaveis
que contribuem para a composicao da maior média por dimensdo sao aquelas pertencentes a dimensao
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financeira, com 2,18 e um percentual de 40,84% de respostas, que retratam acdes positivas e coerentes com
a boa administracdo financeira. Nesta, destacam-se o controle das contas a pagar, as informacdes referentes
as disponibilidades de caixa e o controle de contas a receber.

A dimensdo planejamento aparece em seguida, com 2,15 pontos de média e 38,08% das respostas
em sim. Dentre as varidveis desta dimensdo, destacam-se: a definicdo dos objetivos e metas da empresa,
com 2,25; a busca constante por informacgdes relacionadas ao mercado (2,22) e o monitoramento da con-
corréncia, com 2,19. Préoximo aos parametros da dimensdo planejamento, estd a dimensdo clientes, que
apresenta também uma média de 2,15 pontos e um percentual de 37,08% das respostas em alternativas que
demonstram a¢Ges de gerenciamento corretas. Ao desdobrar as varidveis da dimensao clientes, observa-se
gue as que apresentam maiores médias sdo: a busca pelo cumprimento dos compromissos assumidos com
os clientes (2,73); a avaliagdo constante da qualidade oferecida frente as expectativas da clientela (2,45) e o
conhecimento da localiza¢ao dos clientes, com 2,21 pontos.

A busca por diferentes fornecedores associada a constante pesquisa de precos (2,38), o acompanha-
mento da produtividade (2,19) e o estabelecimento de procedimentos para garantir a qualidade e a agilidade
(2,12) sdo as variaveis com maior peso médio na dimensdo mercado, que apresenta a menor média entre as
dimensdes, 2,03 pontos e um percentual de 33,06% das respostas na alternativa sim.

Com base nos resultados apresentados pelo ranking médio, é possivel afirmar que, embora 37,32% das
respostas se enquadram em sim, o que demonstra acdes relacionadas ao bom gerenciamento dos negécios,
as respostas negativas somadas aquelas em meio termo resultam em um percentual acima de 62%.

De acordo com a Tabela 1, é possivel observar a existéncia de correlagdes positivas entre o nivel de
escolaridade e as ac¢des relacionadas ao gerenciamento dos negdcios, dentre as 29 varidveis da tematica
gestdo, apenas duas ndo apresentam tal associagao, cinco possuem uma relagdo positiva com nivel de signi-
ficancia de 0,05 e as 22 restantes apresentam correlagdes mais significativas, a 1%.
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Tabela 1: CorrelagGes entre o grau de escolaridade do MEI e as a¢des de gerenciamento.

- = . Escolaridade
Variaveis - gestdo (planejamento)

do MEI
Vocé costuma colocar no papel aquilo que deseja para seu negdcio? ,239"
Sua empresa possui definicdes de objetivos e metas? ,123"
Vocé busca informagdes a respeito do seu mercado de atuagdo (jornais, "
revistas e internet)? 303
Vocé acompanha seus principais concorrentes, onde estdo localizados e quais a8
sdo os seus diferenciais? ’
Vocé se preocupa em destacar seu ponto de venda em relagdo a concorréncia? ,202"
Vocé acredita que adotar atitudes responsaveis relacionadas a melhoria e bem
estar do ser humano e da sociedade pode propocionar vantagens para a ,150""

empresa frente aos concorrentes?

Variaveis - gestdo (clientes) -

Vocé sabe onde estdo localizados seus clientes? ,164™
Sua empresa possui um cadastro de clientes com informagdes como: nome, 286"
enderego, telefone, data de aniversario, produtos que comprou, etc.? !
Vocé realiza pesquisas através de questiondrios ou enquetes para conhecer as 123°
expectativas de seus clientes? !
Vocé cumpre os compromissos assumidos com seus clientes (prazos, prego e 295+
horario)? !
Vocé avalia se a qualidade oferecida por sua empresa esta de acordo com a

expectativa de seus clientes? 096
Vocé busca conhecer quais os fatores que influenciam na decisdo de compra de 168"

seu cliente?

Variaveis - gestdo (mercado) !

Vocé busca diversificar os fornecedores e pesquisar constantemente os valores

dos itens que adquire? 4™
Vocé possui um cadastro basico de fornecedores? ,164™
Vocé realiza anotagdes referentes ao desempenho do fornecedor? ,1137
Vocé sabe como calcular a produtividade de sua empresa? ,231%
Variaveis - gestdo (mercado)

Sua empresa possui procedimentos padronizados para garantir a qualidade e a 089

agilidade?

A empresa possui metas de venda? ,114%*
Vocé sabe quais sdo as agdes de promogdo mais adequadas ao seu negdcio? ,207%*
Vocé faz contato com seus clientes para informa-los de promogdes? ,137%*

Variaveis - gestdo (finangas) ;

Vocé utiliza alguma ferramenta (anotagdes, planilha eletronica, software, ou

3 202**
outra) para gerir a entrada e saida de mercadorias? ’
Vocé sabe quanto tem em produtos e em valores no seu estoque? ,2151%*
Vocé controla os novos pedidos de mercadoria com o que ja tem no estoque? ,137**
Sua empresa possui um controle formal para verificar os valores a receber de 175%%
clientes? ’
Sua empresa gerencia as cobrangas de crédito em atraso? ,129*
Sua empresa consegue verificar a taxa de inadimpléncia? ,211%*
Sua empresa controla as entradas e saidas de dinheiro? ,242%*
Sua empresa possui um controle para verificar os compromissos a pagar (ex.: 218%*
pagamento ao fornecedor)? ’
Vocé possui informacdes referentes as suas disponibilidades financeiras 170%*
,

existentes (Fluxo de Caixa)?

* A correlacgdo é significativa no nivel 0,05 (2 extremidades).
** A correlacdo é significativa no nivel 0,01 (2 extremidades).
Fonte: Elaborado pelos autores, 2014.
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Os destaques em termos de correlacdo com a escolaridade, por dimensdo, sdo com as seguintes vari-
aveis: (i) na dimensdo planejamento, o acompanhamento periédico da concorréncia, com 24,8%, e a busca
constante por informacdes a respeito do mercado, com 30,3%; (ii) na dimensao clientes, com 22,5%, a busca
pelo cumprimento daquilo que foi assumido com o cliente, e com 28,6%, a gestdo de uma base de dados
relacionados a clientela (com informacdes de nome, endereco, telefone, data de aniversario e histérico de
compra); (iii) na dimensdo mercado, as varidveis que se sobressaem sdo aquelas relativas as a¢des de pro-
mogdo e ao controle e acompanhamento da produtividade, com 20,7% e 23,2%, respectivamente; e (iv) na
dimensao financeira, o controle dos compromissos a pagar e a gestdo das entradas e saidas de dinheiro na
empresa, com 21,8% e 24,2%.

Por meio da anadlise de clusters formados, foi possivel agrupar os microempreendedores individuais
em func¢do da similaridade dos valores das varidveis que representam as acdes relacionadas a gestdo do
negdcio. Dois clusters foram gerados, utilizando-se do método hierarquico aglomerativo de Ward, para com-
putar a matriz de distancia ou similaridade entre os individuos, e do quadrado da distancia euclidiana, para
medir a semelhanca entre as observagdes.

Desse modo, pela analise permitiu-se classificar os microempreendedores individuais em dois clusters
heterogéneos entre si e semelhantes dentro de cada um dos grupos. O cluster 1 totalizou 160 microempre-
endedores individuais (40,92%), enquanto que o cluster 2 apresentou 231 MEl’s, representando 59,08% dos
individuos pesquisados.

Dentre os empreendedores pertencentes do cluster 1: 79 sdo homens (49,4%) e 81 mulheres (50,6%);
84 pertencem a atividade comércio (53,5%), seguida da atividade servigcos, com 50 MEI’s (31,3%), comércio
e servicos, com 21 (13,1%) e industria e comércio, com 5 (3,1%); 56 possuem empregados (35%) e 104 ndo
possuem empregados (65%); 86 se configuram como familiar (53,7%) e 74 MEIl's ndo se configuram como
familiar (46,3%). No cluster 2: 117 sdo homens (50,6%) e 114 mulheres (49,4%); 116 pertencem a atividade
comércio (50,2%), seguida da atividade servicos, com 57 MEI’s (24,7%), comércio e servicos, com 44 (19%)
e industria e comércio, com 19 (6,1%); 126 possuem empregados (54,5%) e 105 ndo possuem empregados
(45,5%); 130 se configuram como familiar (56,3%) e 101 MEI’s ndo se configuram como familiar (43,7%).

O cluster 1 é o agrupamento que apresenta um estilo de gerenciamento limitado, com baixa utilizacao
de técnicas e ferramentas de gestdo e, ainda, desconhecimento de conceitos e estratégias administrativas.
Por outro lado, o cluster 2 é composto por microempreendedores individuais cujas variaveis refletem bons
conhecimentos em conceitos e estratégias administrativas, utilizacdo coerente de técnicas e ferramentas de
gestao.

Com relacdo a hipdtese em que se espera que quanto maior o grau de escolaridade do MEI, maior
sera sua capacidade de gerenciamento da empresa, observa-se que os dados gerados pelo cruzamento das
variaveis clusters versus escolaridade apresentam um alto percentual (78,13%) de formacao basica para os
microempreendedores pertencentes ao cluster 1, agrupamento de microempreendedores individuais que
retratam um gerenciamento limitado. J4 os MEI’s pertencentes ao cluster 2 somam aproximadamente 49%
com ensino superior incompleto, completo e pds-graduacdo. Assim, é possivel afirmar que quanto maior o
grau de escolaridade, maior sera o dominio das técnicas e ferramentas de gestdo e mais coerentes serao as
acdes dos microempreendedores frente a competitividade do mercado, o que corrobora com as correlacdes
apresentadas anteriormente.

Com o objetivo de verificar a existéncia de diferencas expressivas entre os clusters gerados em funcao
da similaridade dos valores das varidveis que representam as acdes relacionadas a gestdo empregou-se a
analise discriminante, utilizando o método Stepwise.
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Ao processar a andlise, consideraram-se como variavel dependente os agrupamentos dos microem-
preendedores individuais (clusters 1 e 2) e como variaveis independentes, as acdes de gerenciamento. Dessa
forma, foi extraida a funcdo discriminante com 1,766 de autovalor, 100% de significancia e coeficiente de
correlacdo candnica de 0,799.

Ao elevar o coeficiente de correlagao candnica ao quadrado, constatou-se que 63,84% do total da va-
riancia foi explicada pelo modelo. Doze varidveis foram extraidas na analise e a estatistica Lambda de Wilks
mostrou-se significativa na discriminacao dos dois grupos.

A Tabela 2 apresenta, de forma resumida, os resultados da analise discriminante. Os resultados per-
mitem concluir que o padrdo de resposta dessas variaveis foi significativamente distinto entre os clusters,
sendo, portanto, estas varidveis as representantes das acdes e das percepcbes que mais discriminam o grupo
de empreendedores menos preparados daqueles mais bem preparados gerencialmente.

Tabela 2: Resultados da analise discriminante dos clusters (gestdo) com as etapas de extracdo, estatistica
Wilks’ Lambda e nivel de significancia para cada variavel.

. Lambd i
Etapa Variaveis Amhes Sig.
de Wilks

1 Gestdo por fluxo de caixs L6851 o
Curnprimento Ccom compromissos assumidos com a

2 . J553 faluis
clientela

3 Cadastro basico dos fornecedores \526 o
Comunicacdo com z clientela parz informa-los das

4 - A6 ,aod
promaogoes

L Definigdo de metas e objetivos 442 ,oa

& Gerenciamento de compra A4la Jaog

Ferramentz de gestdo para entradas e saidas de
7 . L4000 ,ooa
mercadorias

& Controle das contas = pagar L350 Raluly
9 Diversificagdo e pesquisa de fornecedores L2E2 o
10 Dados e informacdes de clientes 375 Jaog
11 Destaque do ponto de vends =11 Raluly
12 Controle dos valores & receber el o

Fonte: Elaborado pelos autores, 2014.

De acordo com a Tabela 2, é possivel afirmar que a gestao por fluxo de caixa foi a primeira varidvel a
entrar para a funcdo discriminante, o que significa que essa foi a varidvel que mais discriminou os dois grupos
de microempreendedores individuais. Conclui-se, portanto, que tais grupos divergem fortemente na adocao
deste tipo de acao.

O bom gerenciamento daquilo que ficou acordado com o cumprimento dos compromissos assumi-
dos e a composicdo e organizacao dos dados e informagdes de clientes, varidveis pertencentes a dimensao
clientes, também aparecem na analise. Esses resultados demonstram que microempreendedores individuais
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mais bem preparados gerencialmente estdo mais atentos aos compromissos assumidos, o que pode contri-
buir significativamente para a lealdade de seus clientes (ROZZETT; DEMO, 2010) e, ainda, tém trabalhado de
forma mais inteligente a questdao do marketing de relacionamento por meio do cadastramento das informa-
¢Oes da clientela, acdo fundamental, de acordo com Las Casas (2011), para posteriores acdes de comunica-
¢do e promogdes.

A definicdo de metas e objetivos é outra varidvel de destaque nesta andlise. Esta representa a a¢do
que, segundo Reis Neto et al. (2010) e Barbera e Hasso (2013), faz a diferenca para o sucesso de uma empre-
sa e deve compor o planejamento de todo micro e pequeno negdcio, exigindo do empreendedor atencao,
esforco e cautela.

Na dimensdo mercado, considerando a analise discriminante, destacam-se as varidveis que represen-
tam as ac¢Oes ativas de vendas: (i) a comunicacdo com a clientela sobre promocdes e (ii) o cuidado em desta-
car o ponto de venda. Para Las Casas (2011), estas acdes, somadas a uma boa dose de iniciativa, envolvimen-
to e criatividade do pequeno empreendedor, podem fazer toda a diferenca no encantamento do consumidor.

A manutencdo de um cadastro atualizado de fornecedores e a diversificacdo destes parceiros atreladas
a uma constante pesquisa de precos também representam acdes que diferenciam os dois agrupamentos.
Com relagdo a disponibilidade de estoques, percebe-se, pela andlise, que o correto gerenciamento das com-
pras, bem como, a utilizacdo de ferramentas de gestdo para controlar a entrada e a saida de mercadorias sdo
variaveis que também discriminam os grupos.

Quanto a disponibilidade de recursos financeiros, nota-se que trés sdo as varidveis que se destacam na
discriminacdo dos clusters em analise: (i) a gestdo por fluxo de caixa, apontada por Ferreira et al. (2012) como
importante mecanismo gerador de informagdes que servem para subsidiar as decisdes de micro e pequenos
negadcios; (ii) o controle das contas a pagar e (iii) o controle dos valores a receber.

Ressalta-se ainda que, ao final do processamento da analise discriminante, constatou-se que 90,6%
dos microempreendedores do cluster 1 e 93,1% do cluster 2 foram classificados corretamente. Assim, no
geral, 92,1% dos casos foram classificados corretamente.

CONSIDERAGOES FINAIS

Com o objetivo de compreender os padrdes de gerenciamento dos microempreendedores individuais
da microrregido de Varginha, a pesquisa evidenciou resultados que podem contribuir com o crescimento e o
sucesso do MEI (empresa e individuo), cooperar com o desenvolvimento econémico da regido e ampliar os
estudos relacionados ao fenbmeno do empreendedorismo.

Identificou-se que as acbes de gestdo mais adotadas pelos MEI’s foram a busca pelo cumprimento dos
compromissos assumidos com os clientes, a constante avaliacdo da qualidade dos produtos/servicos ofere-
cidos frente as expectativas dos clientes e a diversificacdo de fornecedores. Merecem destaque, também, as
variaveis pertencentes a dimensao financeira, principalmente, o controle das contas a pagar, o gerenciamen-
to das informacdes de caixa e o controle de contas a receber.

Se por um lado estas varidveis representaram as acdes coerentes dos MEI’s frente a competitividade
do mercado e as exigéncias da formalizacdo, por outro, identificaram-se limitacdes e deficiéncias em ac¢des
de gestdo como o acompanhamento e avaliagao de fornecedores, a realizacdao de pesquisas para conhecer
melhor as expectativas dos clientes, a determinacdao de metas de venda, o célculo da taxa de inadimpléncia
e o cadastro completo de dados e informacgdes da clientela.
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Pelos resultados, foi possivel compreender que as prioridades, representadas pelas a¢des gerenciais, con-
centram-se na satisfagdo momentanea do cliente e no controle financeiro do negdcio. Contudo, foi possivel, tam-
bém, evidenciar as fragilidades destes empreendedores. Nesse sentido, cabe ressaltar que, ao marcar a op¢ao “em
parte”, em muitas das questdes apresentadas, o microempreendedor demonstra um padrao de gerenciamento li-
mitado, seja pela falta de técnicas e ferramentas de gestao, seja pelo desconhecimento de conceitos e teorias que
subsidiam a administracdo de uma empresa. Tal opgdo representou a maior parte das respostas relacionadas as
variaveis de gestao, resultado este que demonstra desempenhos medianos no que tange as a¢des, por exemplo,
de gerir estoques, criar promocgées de vendas, gerenciar a produtividade e cuidar dos procedimentos e processos.

Outro ponto evidenciado pelo estudo retrata a relagdo positiva entre o grau de escolaridade dos MEl's e a
sua capacidade gerencial.

Quanto a expectativa do empreendedor, enquanto MEI, para o futuro, constatou-se que cerca de 67% dos
empreendedores pretendem crescer e expandir, 29% pretendem se manter como microempreendedores indivi-
duais e apenas 4% ndo devem continuar suas atividades. Com isso, espera-se que as informacdes obtidas neste
estudo sejam disseminadas e que organiza¢cdes como o SEBRAE, instituicdes de ensino superior, escolas técnicas
e associacdes comerciais, pertencentes a microrregido, possam contribuir para o desenvolvimento regional capa-
citando os microempreendedores individuais ja formalizados e aqueles que pretendem se formalizar.

Por fim, sugere-se que novas pesquisas possam ser estendidas a outras microrregides, ou até mesmo para
mesorregidoes, com MEI’s ou outras configurac¢des juridicas, como micro e pequenas empresas, objetivando con-
tribuir para o aumento da participa¢do dos pequenos negécios no Produto Interno Bruto e, por conseguinte, para
o desenvolvimento do pais.
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