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GESTAO DOS MICROEMPREENDIMENTOS DO RAMO DE
LANCHONETES NO MUNICIiPIO DE CACOAL/RO"

Luiz Wagner Leigue Gonsalves ?

RESUMO:

Cada vez mais o0 mercado demonstra-se promissor a receber novos empreendedores que tenham por
objetivo oferecer produtos inovadores. Este cenario expde dois pontos: o consumidor que se depara
com um leque de opcdes para satisfazer seus desejos e necessidades e, por outro lado, o
empreendedor que concorre com um mercado mais competitivo. Com essa competitividade, os
microempreendedores necessitam de um maior conhecimento para controlar o setor administrativo
empresarial para gerir o negécio. A pesquisa buscou analisar a gestdo dos microempreendedores
individuais do ramo de lanchonetes no municipio de Cacoal/RO, descrever o perfil dos mesmos,
verificar os meios que podem incentivar os empreendedores a uma gestdo efetiva, identificar as
mudancas necessarias para a otimizacéo do desenvolvimento organizacional e verificar se estes fazem
uso de ferramentas de gestao para conduzir seu negécio de forma a otimizar a empresa. A pesquisa é
do tipo descritivo e exploratério, método indutivo e abordagem qualitativa. Utilizou-se como técnica de
coleta de dados o questionario, aplicado a 11 microempreendedores no ramo de lanchonetes,
selecionados os participantes que se encontram no bairro Centro do municipio de Cacoal/RO. Os
resultados apontam que 81,8% dos participantes ndo utilizam mecanismos para controle de fluxo de
caixa e estoque e que a maior parte ndo esta preocupada com o marketing da organizagdo. Outra
dificuldade foi a necessidade de trabalhar como gestor do negdcio e estar ligado ao operacional, o que
dificulta o processo de busca de conhecimento para exercer uma gestdo adequada. Sugere-se que 0s
profissionais implantem mecanismos que os ajudem a controlar de forma mais eficiente a administracéo
do empreendimento.

Palavras-chave: Microempreendedor Individual. Gestdo Empresarial.
Empreendedorismo.

INTRODUCAO

O trabalho informal & uma realidade na vida de milhares de brasileiros, no
entanto essa realidade vem sendo modificada de forma significante, ao passo que,
dos aproximadamente 10.000.000 (dez milhdes) de trabalhadores informais (IBGE-
2003) cerca da metade inscreveram-se no Microempreendedor Individual (MEI)
(SEBRAE, 2015), passando a ter beneficios, desburocratizacéo e seguranca juridica.

A oportunidade para regularizagdo desses milhares de profissionais que se

1 Artigo apresentado a Fundacéo Universidade Federal de Rond6nia — UNIR — Campus Professor
Francisco Goncalves Quiles, como requisito parcial para obten¢éo do grau de Bacharel em
Administracdo sob orientac@o da Prof. Me Geraldo Luiz F. da Silva
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encontravam no mercado informal, tornou os autbnomos em empreendedores

legalizados com um amplo rol de possibilidades para atuar no mercado competitivo.

Sao milhdes de novas empresas que surgem sob essa constituicdo juridica
destinada aos microempreendimentos, tendo beneficios como, direitos
previdenciérios, tributacdo simplificada e desobrigagdo contabil. Em contrapartida é
estabelecido um teto de faturamento anual e nimero de empregados permitidos, o
qgue leva o microempresario a ter que se planejar para manter a empresa sempre
operando com um caixa que dé para cumprir com as obrigacdes e prevenindo-se para
que ndo exceda o limite de faturamento permitido de R$ 60.000,00 (sessenta mil reais)
por ano, enquanto ndo tem condi¢cdes de aderir a outra constituicdo juridica, sob pena

de desenquadrar-se do programa.

Devido ao grande numero de adesfes ao MEI, esta pesquisa identificou como
0 gestor acompanha a evolucdo das receitas da empresa, para que possa operar
sempre com um caixa que o faca cumprir com as obrigacfes e que ndo exceda o teto
de lucro bruto estabelecido, permanecendo-se enquadrado no programa enguanto
necessario. Verificou o conhecimento do gestor sobre ferramentas de gestédo
empresarial para a conducdo da empresa e a forma como as utiliza no auxilio da
tomada de decisdo, com o intuito de manter-se ativo no mercado objetivando outra
forma de constituicdo empresarial que o possibilite ter um maior faturamento. A
pesquisa foi delimitada na area de empreendedorismo com objetivo de analisar a
gestdo dos microempreendimentos do ramo de lanchonetes, do bairro Centro do

municipio de Cacoal-RO.

Diante deste cenario, faz-se necessario saber se o microempresario faz uso
das ferramentas necessarias para a gestao da empresa, como: gestdo, marketing e
fluxo de caixa, adaptaveis para possibilitar tracar estratégias que o coloquem em
constante crescimento. Desta forma, questiona-se: Os gestores fazem uso dessas
ferramentas em seus microempreendimentos, do ramo de lanchonetes, na cidade de
Cacoal-RO?

O tema proposto tem como objetivo geral analisar a gestdo dos

microempreendimentos individuais. E os objetivos especificos, descrever o perfil dos



microempreendedores individuais; verificar os meios que podem incentivar 0s
empreendedores a uma gestdo efetiva e identificar as mudancas estratégicas

necessarias para otimizar o desenvolvimento organizacional.

A escolha do tema é em razdo do grande numero de adesdes ao MEI em
todas as partes do Brasil, pois contribuem para a diminuicdo da evasao fiscal e
consequentemente com o aumento das receitas do estado, como pode ser verificado

no quadro 01, que apresentam os numeros de adesdes no Brasil, no estado de

Rond6nia e no municipio de Cacoal.

Quadro 1: numero de adesdes ao MEI.

ABRANGENCIA POPULACAO N° DE INCRICOES (%)
Brasil 204.506.262 4.928.967 2,41
Rondénia 1.768.797 34.769 1,96
Ariqguemes 90.353 2.705 2,99
Cacoal 78.574 1.548 1,97
Ji-parana 116.610 2.890 2,48
Porto Velho 428.526 11.936 2,78
Vilhena 76.202 2.192 2,87

Fonte: portal do empreendedor (2017, quadro resumido adaptado).

O quadro 01 mostra 0 numero total de inscritos no Brasil, no Estado da
pesquisa e em suas maiores cidades, mostrando a importancia e aceitacdo ao
programa. Sao inscritos aproximadamente 35.000 empreendimentos em Rondonia e
1.548 no municipio de Cacoal, porcentagem proporcional ao quantitativo de habitantes

e espago geografico em relagdo as demais cidades.

A pesquisa foi importante para a comunidade académica, pois permitiu
introduzi-la na gestao da microempresa, mostrando as dificuldades encontradas pelos
microempresarios e a importancia que o uso das ferramentas de gestdo tem para o
alcance dos objetivos e metas tracadas. Ressalta-se também a importancia da
pesquisa para sociedade ao considerar 1.548 microempresas como componentes de
uma unidade familiar em Cacoal/RO, que contribuem para a economia local gerando
empregos diretos e indiretos aumentando a circulacdo de valores no municipio, em

razdo do consumo local dos insumos necessérios as suas operagoes.



1 FUNDAMENTACAO TEORICA

O conhecimento aplicado de outras pesquisas colabora na fundamentacéo
sobre determinado assunto. Com base nisso, o referencial tedrico destacard assuntos
sobre a gestdo nas pequenas empresas, estratégia nas pequenas organizacoes, fluxo

de caixa e informacdes sobre o microempreendedor individual.

1.1 GESTAO EMPRESARIAL

A partir da revolugdo industrial o mercado se tornou mais promissor ao
empreendimento e passou-se a comercializar no ambito nacional de maneira mais
clara e aberta. Foram vislumbrados os primeiros passos empreendedores
solidificados e embasados, onde os empreendimentos eram totalmente voltados a
manufatura tendo por objetivo mecanizar as producbes e incentivar a
comercializacdes para impulsionar os negoécios ao alto faturamento (DORNELAS,
2001).

Para Dornelas (2001), o movimento do empreendedorismo no Brasil comecou
a tomar forma na década de 1990, quando entidades como Servico Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) e Sociedade Brasileira para Exportacéo
de Software (SOFTEX) foram criadas. Essas iniciativas representam um marco, tendo
em vista que antes disso praticamente ndo se falava em empreendedorismo, e a
criacdo de pequenas empresas estava condicionada a arbitrariedade de seus

fundadores e sem a devida orientagao.

Uma pesquisa divulgada pelo SEBRAE e elaborada pela Global
Entrepreneuship  Monitor (GEM), tratando-se em aberturas de novos
empreendimentos, o Brasil ocupava em 2015 a primeira posicdo, e a cada 10
brasileiros com idade entre 18 e 64 anos, trés possuem um negocio ou estao

desenvolvendo seus proprios empreendimentos (SEBRAE, 2015).

Segundo Drucker (1999), o dia-a-dia dos gestores, tanto de grandes

empresas como as micro e peguenas empresas, € marcado pela tomada de decisbes



gue podem gerar consequéncias diversas conforme o contexto de cada organizacao.
Tais decisdes deveriam partir de uma visdo ampla do ambiente, considerando as
caracteristicas, sociais, culturais e politicas. De acordo Palermo (2002), a esmagadora
maioria das publicacfes sobre modelos de técnicas de gestédo oferecem solugdes nao
aplicaveis a maioria das pequenas empresas, contribuindo, no maximo, com alguns
conceitos apenas se adaptados, tendo pouco a oferecer no nivel pratico. A estrutura
organizacional do pequeno empreendedor difere muito da tedrica exposta por alguns
autores, devido a sua pratica no mercado que muda conforme a realidade local de

cada espaco geografico.

Sa (2008), por sua vez, diz que constantemente as empresas deparam-se
com situagfes financeiras desagradaveis. Algumas com um déficit de caixa outras
com excesso de recursos. Este fato ocorre, muitas vezes, porque 0s gestores nao
utilizam ferramentas adequadas para os auxiliarem na tomada de decisdo ou até
mesmo para controlar as financas, haja vista que muitos dos empresarios que ocupam
o cargo de gestor desconhecem os mecanismos auxiliadores na gestdo. Alguns
conhecem a pratica do negécio, mas pouco sabe das entrelinhas que sédo essenciais

para o desenvolvimento do seu empreendimento.

A Fundacédo Nacional de Qualidade (FNQ, 2012), diz que as micro e pequenas
empresas no Brasil e no mundo tem caracteristicas préprias. Sdo mais ageis,
versateis, flexiveis e adaptam-se com mais facilidade que as grandes empresas, mas
em contrapartida, devido as limitacbes proprias de seu porte, em geral tém menos

poder de barganha e ndo se beneficiam de ganhos de escala.

Souza e Qualharini (2007, p. 08) afirmam que “a preocupagao com a gestéao
deve ser extrema para alcancar viabilidade e manutengdo de um modelo de negécio”,
ou seja, estabelecer uma gestao completa que viabilize o empreendimento para uma
expansao mediante desenvolvimento e crescimento. Ainda pontuam que mesmo com
limitacGes inerentes aos moldes dos pequenos modelos de negocio, as pequenas
empresas ndo devem atuar em varias frentes simultaneamente, antes é necessario
analisar e direcionar estrategicamente suas acgdes para otimizar 0os recursos diversos
investidos, sejam eles financeiros, temporais, produtivos, dentre outros (SOUZA E
QUALHARINI 2007).



1.2 ESTRATEGIA NAS PEQUENAS ORGANIZACOES

Para Souza e Qualharini (2007, p. 05) “existem diversas abordagens
plausiveis para explicar o que € estratégia, de forma trivial, estratégia € a procura pela
forma eficaz para atingir um objetivo atendendo plenamente as premissas
preestabelecidas”. Os autores fundamentam estratégia como um fator determinante
para se atingir uma meta que esta interligada a conceitos valores ou principios

estabelecidos pelo empreendedor.

As causas dos altos indices de mortalidade empresarial estdo vinculadas a
sua capacidade estratégica de responder as influéncias ambientais (Santos et al.,
2007). Geralmente, o planejamento estratégico é visto como uma ferramenta formal e
complexa cuja aplicacdo demanda tempo e dinheiro, sendo tipico em grandes
empresas; entretanto, seus beneficios podem ser usufruidos também por micro e
pequenas empresas (Santos, 2005). A estratégia é adaptavel a qualquer negdcio
independente do seu ramo de atividade. Portanto, saber ser estratégico € de suma
importancia principalmente para as empresas de pequeno porte que sofrem

concorréncias de todos os lados e tipos.

Mintzberg (2004) define estratégia em quatro diferentes enfoques:

I- Plano: € uma dire¢éo para lidar com determinadas situagdes no futuro;

II- Padréo: € um modelo do comportamento da empresa ao longo do tempo;
Ill- Posigdo: é a definicdo de certos produtos e servicos em determinados
mercados;

IV- Perspectiva: € a maneira como a empresa faz suas atividades de acordo
com o conceito de seu negocio.

A definicho desses pontos auxilia na criacdo da visdo estratégica da
organizacédo, onde determina-se um foco através da elaboracéo do plano de acdo para
uma triagem do percurso de execucdo da atividade exercida; a descricdo do padrao
da empresa que indicara sua linhagem de crescimento; seu posicionamento diante do
mix de servi¢os e/ou produtos que seréo ofertados ao publico consumidor, e avaliar a

perspectiva da receptividade no mercado.



De acordo com Thompson Jr. e Strickland 11l (2000), existem diversas fontes
de vantagem competitiva, a exemplo de: ter o produto ou o servico de melhor
qualidade no mercado; estar em localizacdo geografica mais conveniente; ter

reputacado; e proporcionar aos clientes um maior valor pelo dinheiro.

Porter (1989) considera que a estratégia € um conjunto de diferentes
atividades que proporciona as organizacdes se adaptarem as caracteristicas de seu
ambiente externo obtendo uma posicéo vantajosa e exclusiva. Ainda, segundo o autor,
existem trés estratégias genéricas: a lideran¢a no custo, diferenciacédo e enfoque. As
trés estratégias genéricas representam meios alternativos e viaveis para enfrentar as

forcas competitivas e fortalecer a cadeia de valores da organizacéo.

Nesse sentido, a lideranga no custo compreende em a organizagao direcionar
seus esforcos para diminuir seus custos obtendo uma posi¢céo de custo total baixo,
controlando os fatores de custos e otimizando sua cadeia de valor com o objetivo de
obter rendimentos acima da média, proporcionando maior flexibilidade em relacéo aos
concorrentes mesmo havendo um alto indice de competitividade. Todavia, segundo o
autor obter uma posicao de lideranga no custo geralmente exige uma alta parcela de
mercado ou outras posi¢cdes mais vantajosas. Assim, quando uma organizacgao atinge
a lideranca total em custos obtém margens altas podendo compensar prejuizos e
viabilizar novos investimentos, permitindo que a organizacdo mantenha a lideranca
em custo (PORTER, 1989).

De acordo com Corréa (2008), um exemplo bem claro da estratégia de
lideranca em custo é a chegada da Gol Linhas Aéreas no Brasil, que por meio da
otimizacdo das rotas aéreas e sistema de vendas via internet, a empresa obteve uma
grande reducdo de funcionarios e de custos operacionais, ganhando espaco de
mercado das outras empresas concorrentes TAM e Varig, obtendo a liderangca em

custos na aviagdo comercial do pais.

Segundo Porter (1989), a segunda estratégia genérica consiste em a empresa
esforcar-se para oferecer um produto ou servi¢o diferenciado que seja considerado
anico, selecionando caracteristicas que muitos consumidores de uma industria

consideram relevantes, e posicionar-se exclusivamente para atender essas



necessidades, obtendo assim a fidelidade do consumidor e dificultando a entrada de

Novos concorrentes.

A empresa Gilette € um exemplo de uma empresa que tem como estratégia a
diferenciagao, pois operando no ramo de barbeadores ela investe muito em pesquisa
e desenvolvimento. Tal fato, permite a Gilette lancar novos modelos no mercado com
caracteristicas fisicas que os diferenciam dos outros pela sua efetividade, e mesmo
esses produtos sendo até 60% mais caros que 0s das concorrentes, eles possuem

uma boa parcela do mercado de barbeadores do pais (CORREA, 2008).

Ainda, de acordo com Corréa (2008), na diferenciacdo € necessario dar
atencdo a determinados riscos, sobretudo em relacéo a precificacdo, na medida em
que ha diferenca entre os precos cobrados pelos concorrentes lideres no custo e pelos
adeptos da estratégia da diferenciacdo for muito grande, pode ocorrer a migracdo de

um para outro, sobretudo em mercados instaveis, inseridos em crise, por exemplo.

A estratégia no foco abrange os fatores ja mencionadas e permite a empresa
selecionar um segmento alvo competindo de forma mais eficiente e efetiva (PORTER,
1989). O autor apresenta este tipo de estratégia de enfoque em duas variantes, que
sao divididas em (a) enfoque nos custos, que ocorre quando uma empresa procura
uma vantagem de custo em seu segmento-alvo, explorando diferencas no
comportamento dos custos. Trata-se de uma abordagem de lideranca de custo ou
diferenciagdo em ambiente competitivo.

E o enfoque (b) que é a diferenciacéo focalizada, que ocorre quando uma
empresa procura uma diferenciacdo em seu segmento-alvo, explorando as
necessidades especiais dos compradores com necessidades incomuns ou entédo o
sistema de producédo e entrega que melhor atende o segmento-alvo deve diferir de
outros segmentos da industria. Ambas as estratégias tém como objetivo o foco ou as

diferencas entre focalizar um segmento ou outro.

Dentre os inumeros feitos estratégicos, 0 meio que torna o empreendimento
visivel ao mercado consumidor, é o marketing. E através do plano de marketing

estratégico que a organizacdo toma posse de uma parcela fixa de clientes e cria seu



espaco no mercado. Pierre (2004) destaca que é possivel fazer marketing sem custos

elevados e sugeriu uma série de estratégias para que as micro e pequenas empresas

possam sobreviver, ter sucesso e prosperar no mercado. Conforme o quadro 02, que

expOe as indicacdes estratégicas para o marketing.

Quadro 02: estratégias de marketing para as microempresas.

| — Escolha de um nome apropriado para o

negocio, curto e facil de ser entendido por todos;

Il — Definicdo do nicho de mercado que quer atuar;

Il — Definicdo de uma marca para a empresa,;

IV — Cuidar da decoracdo da empresa;

V — Os colaboradores devem estar vestidos

adequadamente;

VI — Providenciar cartdo de visitas para todas as

pessoas que atendem diretamente ao cliente;

VIl — Formularios padronizados;

VIIl — Cartazes internos para estimular a compra

por impulso;

IX — Horario de funcionamento adequado as

necessidades dos clientes;

X — Atendimento telefnico padronizado;

Xl — A limpeza e a higiene devem ser uma

preocupacao constante;

XII - Vitrines com grande visibilidade;

Xl — Existéncia de controles e monitoramentos;

XIV — Escolha de um veiculo ideal

propaganda;

para

XV — Layout adequado;

XVI — Rapidez na entrega do produto ao cliente;

XVIl — Acompanhamento da evolug&o das vendas;

XVIII — Transformar clientes em vendedores de

produtos e servi¢os;

XIX — Treinar constantemente os colaboradores;

XX — Procurar manter os colaboradores satisfeitos;

XXI — Manter produtos bem apresentados;

XXII — Oferecer facilidades ao crédito para seus

clientes.

Fonte: http//www.fgvam.br/mznews/data/mktpequenaempresa.doc (adaptado).

A implantacdo do Marketing no pequeno empreendimento é possivel, mas

requer dedicacdo. Através de praticas simples que dependem da criatividade do

gestor assim como do zelo que deve ter com os produtos e ambiente de sua empresa.

O marketing pode ser o primeiro ponto estratégico do empreendimento, fortalecendo

sua posicédo no mercado e tornando sua exposi¢ao e contato com clientes potenciais

ainda mais fortes.

pY

Outro ponto estratégico estd ligado a gestdo de custos e de precos da

organizacdo, que constituem uma série de atividades essenciais ao marketing e a

estratégia competitiva da empresa, sendo configurado como elemento decisivo no




desempenho das organizagfes (SHIPLEY; JOBBER, 2001). A precificacdo tem como
objetivo manter o negdcio competitivo frente aos concorrentes e seu ponto de partida
deve estar baseado nos desejos e necessidades dos consumidores (ALVES;
VAROTTO; GONCALVES, 2011).

A formagédo de precos dos produtos deve obedecer a dois aspectos:
mercadoldgico e financeiro. No aspecto mercadoldgico, o preco de venda deve estar
préximo ao praticado pelos concorrentes do mesmo setor ou categoria de produto. No
aspecto financeiro, o gestor devera elaborar o preco de venda de modo que 0 mesmo
consiga cobrir o custo direto e as despesas fixas e varidveis do produto (4gua, luz,
telefone, aluguel) (SEBRAE, 2016).

1.3 GESTAO FINANCEIRA E FLUXO DE CAIXA

A vida financeira de uma empresa € o coracdo do seu funcionamento. Para
um empreendimento ser rentavel e oferecer lucro, é preciso ter um controle do fluxo
de caixa assiduo e eficaz. Ribeiro (2009) afirma que diante da variedade de
transacfes que ocorrem no caixa, € importante agrupar as ocorréncias de mesma
natureza tornando o fluxo de caixa mais claro, possibilitando aos gestores identificar

as origens e os destinos dos recursos financeiros ingressados.

Conhecer as disponibilidades e obrigacbes em determinado periodo
possibilita a empresa liquidar seus compromissos financeiros nas datas corretas sem
incorrer juros e outros acréscimos, (ASSAF NETO e SILVA, 2002, p.39). Os
langcamentos diérios facilitam a visualizagdo das entradas e como anda o processo de
vendas, assim como 0s pagamentos de fornecedores, compra de insumos e demais

saidas que demonstrardo o destino do capital investido e recebiveis.

A falta de elaboracdo, analise e controle do fluxo de caixa podem gerar
problemas de insolvéncia e liquidez na empresa. (MATARAZZO, 1998). Nao controlar
o financeiro da empresa pode leva-la a problemas dificeis de estabilizar ou até mesmo

a faléncia do patrimonio.



Gitman (1997 p. 586, apud Sa, 2008) enfatiza:

O fluxo de caixa é a espinha dorsal da empresa. Sem ele ndo se sabera
guando havera recursos suficientes para sustentar as opera¢des ou quando
havera necessidade de financiamentos bancarios. Empresas que necessitam
continuamente de empréstimos de (ltima hora poderdo se deparar com
dificuldade de encontrar bancos que as financiem.

Compreende-se que o fluxo de caixa é uma ferramenta eficaz na gestédo
financeira e que permite ao administrador obter um controle financeiro eficiente. Além
de ter informacd@es indispensaveis da disponibilidade de recursos para honrar com o0s
compromissos da empresa. As variagdes ocorridas no caixa da empresa que sao
informadas através do fluxo de caixa precisam estar organizadas de acordo com as

atividades desenvolvidas na empresa.

Para Chiavenato (2007), o objetivo fundamental da previsao do fluxo de caixa,
€ operar de modo a requerer sempre um minimo de dinheiro em caixa, isto €, um
pequeno saldo positivo, bem como evitar a necessidade de financiamento externo
para cobrir eventuais saldos negativos. O autor ainda relata que a previsdo do fluxo
de caixa permite conhecer e planejar as necessidades de caixa de curto prazo, pois
proporciona uma visdo dos recebimentos e dos pagamentos previstos que ocorrerao
durante certo periodo (CHIAVENATO, 2007).

Quando a previsao do fluxo de caixa indica algum excesso de caixa (mais
recebimentos que pagamentos), podem-se planejar aplicagdes financeiras de curto
prazo. Quando, ao contrario, a previsdo do fluxo de caixa indica um déficit, deve-se
planejar um financiamento de curto prazo ou um empréstimo bancario para cobri-lo

ou ainda outra estratégia ou técnica para captacao de recursos.

Existem varios modelos de fluxo de caixa, onde toda movimentagéo
desenvolvida numa empresa deve indicar a entrada ou saida de dinheiro. O fluxo de
caixa € um instrumento de controle de suma importancia, pois permite que o gestor
do negdcio perceba antecipadamente se havera excesso ou escassez de recurso,
permitindo planejar melhor suas ac¢des. O quadro 03 apresenta um modelo de relatorio

simplificado de fluxo de caixa.



Quadro 03: Modelo de relatério de fluxo de caixa.

MES DIA1 DIA 2 DIA3 TOTAL

Previsto | Realizado | Previsto | Realizado | Previsto | Realizado | Previsto | Realizad
o]

Saldo Inicial de

Caixa

Dinheiro

Cartdo de Crédito

Outros Recebiveis

Total de Entradas

Pagto fornecedores

Pré-labore

Salarios

Agua

Luz

Telefone

Propaganda e

Marketing

Despesas

Financeiras

Honorarios contabeis

Outras despesas

Total de Saidas

Saldo Operacional

Saldo Final

Fonte: bibliotecas SEBRAE (2017, adaptado).

O quadro 03, o saldo inicial é o valor registrado no caixa no inicio do periodo
em gue sera elaborado o fluxo, ja as entradas de caixa sdo as vendas realizadas a
vista e outros recebimentos. As saidas de caixa representam o pré-labore,
pagamentos a fornecedores, impostos, etc. O saldo operacional corresponde ao valor
obtido com as entradas menos as saidas de caixa na respectiva data, e o saldo final
de caixa corresponde ao valor obtido por meio da soma do saldo inicial e o saldo
operacional, possibilitando assim ao gestor verificar se teve falta ou sobra de dinheiro

no negocio no respectivo periodo (SEBRAE, 2016).

De acordo com Vieira e Batistoti (2015), o fluxo de caixa funciona como um
guia, apresentando a real situacao do caixa e direcionando para o melhor caminho a

seguir. Assim, em meio as inimeras variaveis de mercado, como a escassez de



crédito, alta carga tributéria, altas taxas de juros, queda do faturamento, entre outros,
torna-se indispensavel para o gestor utilizar controles financeiros que permitam
conhecer com mais eficiéncia os recursos de caixa obtendo uma gestédo financeira

cada vez mais eficaz e eficiente para o seu negécio (SEBRAE, 2016).

1.4 O MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

Por meio da LC n° 128/2008 foi instituido a legislacdo que ampara 0s
profissionais que necessitavam de um apoio para legalizacdo do seu
empreendimento. Através deste disposto, descrito no paragrafo 22-B, do art. 18 da LC
n® 128/2008, o microempreendedor individual (MEI) contard com o atendimento
gratuito por escritérios de servicos contabeis optantes pelo Simples Nacional ou por
suas entidades representativas em relacéo a inscricdo, op¢ao pelo regime e a primeira

declaracéo anual simplificada do Microempreendedor Individual.

Também estara o MEI dispensado da contabilidade formal, no entanto, deve
haver um registro mensal, em um formulario simples, do total de suas receitas, que
fica nas méaos do proprio empreendedor, que também deve guardar as notas fiscais

de compra (Camara dos Deputados, 2009).

Souza e Qualharini (2007, p. 07) apresentam que a diferenca entre as
microempresas e empresas de pequeno porte das demais é “o fato de dependerem
sua sobrevivéncia e crescimento, na grande maioria absoluta dos casos, de uma unica
pessoa — seu proprietario”. Todo o funcionamento da empresa reflete e € uma
verdadeira extensdao da personalidade de uma Unica pessoa. Por ser um negécio
compartilhado entre uma ou duas pessoas, a execu¢ao dos produtos e/ou servigos
carregara muito da personalidade e caracteristica do empreendedor. Quando o
empresario busca embasamento e qualificacdo para desenvolver seu negdcio, 0

sucesso num todo é alcangado com mais rapidez e precisao.

De acordo com o portal do empreendedor (2012), o Banco do Brasil apoia a
formalizacdo do Empreendedor Individual e coloca a disposicdo cartdo de crédito

empresarial, com anuidade grétis, e linha de capital de giro com taxas de juros



atrativas e 18 (dezoito) meses para pagar. No portal supracitado o empreendedor, que
pretende formalizar a sua empresa, pode contar com diversos beneficios, como
facilidades na hora de abrir uma conta bancaria, solicitar empréstimos, emitir notas
fiscais e participar de licitacdes publicas. A Caixa Econdmica Federal (CEF) é parceira

nesse projeto do Governo, oferecendo servigos com taxas e tarifas diferenciadas.

Esse sistema de formalizacdo pode inserir o profissional no mercado
beneficiando a populacdo, que passou a ter mais opc¢des de consumo; O
empreendedor, inserindo-o no mercado; os fornecedores que podem vender e
oferecer facilidades para os novos clientes; e o governo, que formaliza mais empresas

e se destaca no mundo empreendedor quando comparado com outros paises.

E por meio da formalizagdo do MEI, que o empreendedor individual passa a
contar com beneficios previdenciérios, de acordo com a FENACON (2009):

Aposentadoria por invalidez, aposentadoria por idade; Aposentadoria
especial e aposentadoria por tempo de contribuicdo; Auxilio-doenca e auxilio-
acidente; Salario-familia e salario-maternidade; Os dependentes do MEI terdo
direito a pensao por morte e auxilio reclusao.

Compreende-se que a Lei complementar n°® 128/2008 garantiu grande parte
dos beneficios garantidos a outros trabalhadores e empresas, dando assim aos
microempreendedores seguranca juridica e amparo do Estado, além de beneficiar a

sociedade num todo trazendo garantias de um mercado formal e organizado.

2 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para realizacéo da pesquisa foi utilizado o tipo descritivo e exploratério, onde
Andrade (2001) relata que na pesquisa descritiva 0s acontecimentos sao observados,
armazenados, avaliados, coordenados e interpretados, de modo que o pesquisador
apenas o observe e o estude sem, contudo, manipula-los. Severino (2007) pressupbe
que a pesquisa exploratoria busca apenas levantar informacdes sobre um
determinado objeto, delimitando assim um campo de trabalho, mapeando as

condi¢des de manifestagao.



O método utilizado foi o indutivo, aquele que procura “transformar enunciados
complexos e universais, em particular. Também pode ser realizada em operacdes
l6gicas, nas quais os raciocinios simples podem chegar a enunciados complexos”
(OLIVEIRA 1943, pg. 62). A abordagem utilizada foi a qualitativa, que conforme
(Michel, 2005) é aquela que busca avaliar e interpretar as informacdes, se
fundamentando na discussao da correlacdo e na ligagdo de dados interpessoais,

assim como na copatrticipacdo das informacdes dos entrevistados.

A pesquisa usou como técnica de coletas de dados a pesquisa bibliogréfica e
0 questiondrio. A pesquisa bibliogréafica foi realizada por meio de revistas, livros,
pesquisas, monografias e teses, disponivel em bibliotecas e sites eletrénicos, com o
objetivo de dar suporte ao referencial tedrico. “A leitura critica ou reflexiva permite a
apreensao das ideias fundamentais de cada texto”. (ANDRADE 2001, pg. 87).
Segundo Gil (2006, p.128) questionario € a “técnica de investigagdo composta por um
namero mais ou menos levado de questbes apresentadas por escrito as pessoas,
tendo por objetivo o conhecimento de opiniées, interesses, expectativas, situacoes

vivenciadas, etc.”

O levantamento das informacdes e dados foi feito através do estudo de campo
utilizando um questionario (APENDICE A) composto por 25 perguntas fechadas,
aplicada aos microempreendedores individuais do municipio de Cacoal/RO no ramo
de lanchonetes com o objetivo de responder ao problema proposto. Foi adaptado de
Portugal (2014, p.186), oriundo da tese com o titulo “Gestdo e Sustentabilidade: Um
estudo sobre as acbes e as percepcdes dos microempreendedores individuais da
microrregido de Varginha/MG”. O questionario utilizado seguiu as necessidades
identificadas através da fundamentacdo tedrica e problematizacdo e objetivos

especificos para sua estruturacao.

Os sujeitos da pesquisa foram selecionados por meio de uma amostragem nao
probabilistica, escolhidos de modo intencional. Que segundo os autores Marconi e
Lakatos (1990), o pesquisador ndo se dirige a massa, populacdo em geral, mas sim
aqueles que conforme seu entender, pelo papel exercido, desempenham o0s cargos
de chefes de ideias de toda a comunidade.



A selecado dos candidatos a pesquisa foi realizada atraves do levantamento dos
dados junto ao Orgdo de registro dos microempreséarios, SEBRAE, que sao
constituidos na forma juridica MEI (LC 128/2008), totalizando 66
microempreendimentos do ramo de lanchonetes. Tendo em vista a quantidade de
participantes e acessibilidade aos mesmos, a entrevistas foi aplicada aos
microempresarios atuantes na regido central da cidade de Cacoal/RO, totalizando 11

participantes.

A pesquisa foi realizada no bairro denominado Centro do municipio de
Cacoal/RO. O municipio de Cacoal contém segundo o Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE, 2010) 78.574 habitantes, com area territorial de 3.792,948Km?2.
Portanto sera realizado o estudo de campo junto aos microempresarios, registrados

pelo sistema SEBRAE, do ramo de lanchonetes atuantes no centro da cidade.

Para analise dos dados e tabulacdo do resultado sera utilizado o método de
analise de discurso e a técnica de triangulacdo dos dados, onde Vergara (2005)
ressalta ser uma andlise que permite o estabelecimento de inter-relacdo entre os fatos,
as falas e as acdes dos individuos, o que consequentemente facilita a compreensao
mais nitida dos significados construidos socialmente na relacdo dos sujeitos com o

meio.

A pesquisa adotou critérios éticos estabelecidos, onde os sujeitos ndo serdo
identificados e assinardo o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (ANEXO A).
Os participantes da pesquisa poderdo ser codificados de L1 a L11. O estudo a ser
realizado tem o compromisso de honrar os principios éticos da pesquisa e consta
também anexo ao projeto o Termo de Isencdo de Responsabilidade (ANEXO B).
Seguiu-se os critérios do Manual do Artigo Cientifico do Curso de Administracao,
elaborado por Silva, Torres Neto e Quintino (2010), onde constam 0S processos

exigidos para proje¢ao de uma pesquisa.



3. RESULTADO E ANALISE DOS DADOS

A analise dos dados colabora para o atendimento do objetivo da pesquisa,
neste caso, analise da gestdo dos microempreendimentos individuais, seguidos de
duas etapas: analise da gestdo empresarial e mudancas estratégicas para otimizacéo

organizacional.

3.1 PERFIL DOS MICROEMPREENDEDORES INDIVIDUAIS

Os participantes da pesquisa, 27,3%, tém entre 48 e 53 anos e 36,4% tém
idade entre 30 e 35 anos, sendo 63,6% do sexo masculino e 36,4% do sexo feminino.
Esse perfil vai ao encontro da pesquisa divulgada pelo SEBRAE e elaborada pela
Global Entrepreneuship Monitor (GEM), onde a cada 10 brasileiros com idade entre
18 e 64 anos, trés possuem um negocio ou estdo desenvolvendo seus proprios
empreendimentos (SEBRAE, 2015).

Percebeu-se que 36,4% concluiram o ensino fundamental enquanto 9,1%
possui ensino médio completo. Ou seja, 0 interesse pela capacitacdo dificulta o
processo de aprendizado para gestdo do negocio. Santos et al. (2007) salienta que as
causas dos altos indices de mortalidade empresarial estdo vinculadas a sua
capacidade estratégica de responder as influencias ambientais, que
consequentemente estao relacionadas a capacidade de compreenséo e observagao
obtidas através do embasamento empirico e tedrico que facilita a analise para

tomadas de decisdo em um empreendimento.

Nota-se que 81,8% das empresas ndo possuem empregados e 36,4% se
configuram como empresa familiar. Pelo fato do regime impor a quantidade de
colaboradores e pela configuracdo da empresa se enquadrar em um ramo que nao
necessita de mao-de-obra excessiva, assim como a necessidade de reducdo de
custos e despesas, 0s empreendedores optam por trabalhar sem empregados,

tornando assim, a empresa totalmente dependente dos mesmos.

Esse fato confirma a suposicdo de Souza e Qualharini (2007, p. 07) onde a



sobrevivéncia e o crescimento da empresa dependem unicamente de uma pessoa,
colocando a empresa numa caracteristica cultural singular da personalidade do
profissional que, por sua vez, precisa buscar meios de melhoria interna baseada no
aprendizado constante. Outro ponto analisado é quanto aos MEI's que se configuram
como empresa familiar, onde 63,6% n&o se enquadram nesse quesito avaliativo, pois

um percentual consideravel dos pesquisados ndo possuem empregados.

Sobre o0 inicio das atividades, 77,77% afirmam que abriram seu
empreendimento entre 2012 e 2015, a maior parte formalizando-se 04 anos apos a
regulamentagao da LC n°® 128/2008, demonstrando que a necessidade de observagéo
do empreendimento deve ser maior, pois as empresas sao recentes no mercado e
precisam de atencdo para analisar se a gestdo adotada € suficiente para garantir a

continuagao de suas atividades frente aos grandes concorrentes.

3.2 ANALISE DA GESTAO EMPRESARIAL DO MEI

3.2.1 Gestao

Os participantes foram questionados quanto aos métodos e técnicas utilizadas
para desenvolver a gestdo da empresa. Quanto a busca de informacdes sobre o
mercado de atuacao por meio de jornais, revistas ou internet, 63,6% afirma que nao
faz este tipo de pesquisa, realizando as atividades de compra e venda de acordo com

suas percepcgoes.

Apenas 9,1% dos participantes buscam continuamente as informacgdes
necessarias para o0 seu segmento. Isso demonstra o desinteresse na busca de
informacgdes para manter-se no mercado de trabalho e inovar no segmento, e essa
opcao pode estar relacionada com o nivel de escolaridade dos proprietarios como

analisado no perfil dos MEI’s.

Quanto as definicdes de metas e objetivos, 45,5% dos empreendedores tem
suas metas e objetivos tracados informalmente e 54,5% nao definem de forma clara.

Quando questionados sobre colocar no papel todos os desejos e planejamentos para



sua empresa, 81,8% negou essa conduta, pois executam as necessidades da

empresa conforme vao surgindo os problemas.

Um posicionamento preocupante pois demonstra que a maioria dos
proprietarios ndo possuem um planejamento a curto e longo prazo sobre as
atividades, investimentos ou estratégias competitivas. Essa postura esta interligada
com a pressuposicao de Souza e Qualharini (2007) que para o alcance de um objetivo
€ preciso trabalhar estrategicamente de forma eficaz, atendendo plenamente as

premissas preestabelecidas de suas metas.

Na avaliacdo e acompanhamento dos principais concorrentes, 72,7%
confirmam analisar em partes, conhecendo essas empresas e sua localizacdo, mas
ndo faz comparativos entre o seu negdcio e a concorrente. Destes, apenas 18,2%
estdo preocupados em destacar seu ponto de venda com uma boa fachada. O grafico

01 apresenta os resultados obtidos na pesquisa.

Gréfico 01: Avaliacdo da concorréncia
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Observa-se que a preocupacao em destacar o ponto de venda e estar acima
da concorréncia ndo é um quesito de relevancia, haja visto que em sua grande parte
o foco esta nas vendas e ndo necessariamente na localizacédo; sendo que este € um
fator que deve ser analisado com atencao, pois segundo Thompson Jr. e Strickland Il
(2000), uma das vantagens competitivas € ter o produto ou o servico de melhor

qualidade no mercado; estando em localiza¢do geografica mais conveniente.

3.2.2 Producao

Os participantes foram questionados quanto aos quesitos basicos de andlise
do fornecedor e controle de estoque como, valores de compra de mercadoria,
ferramentas de controle de estoque, controle dos novos pedidos considerando os
produtos ja em estoque e a avaliacdo da qualidade do produto adquirido de acordo as

expectativas dos consumidores.

Quanto ao uso de ferramentas para controle de estoque, 63,6% ndo controlam
as entradas e saidas de mercadoria e 72,7% néo sabem a quantidade e os valores de
produtos que tém em estoque. Neste cenario avaliativo, tais empresarios podem ter
excesso de estoque desnecessario que podem ser perdidos ou precisardo ser

descartados por motivos de prazo de validade, por exemplo.

Todos os participantes (100%) afirmaram que realizam a compra de seus
insumos com o fornecedor que propde um preco menor. Avaliar o valor de compra é
um importante componente, pois pode colaborar na precificacdo do produto, e assim

trazer um diferencial competitivo no valor de venda.

Este fato contribui com a colocagédo de Corréa (2008), que conforme existe a
diferenca entre os precos cobrados pelos concorrentes lideres no custo dos
concorrentes adeptos da estratégia, pode ocorrer a migracdo de um para outro; e
enfrentar um concorrente que seja estratégico com custo baixo é um desafio muito

grande.

Todavia, outro ponto também deve ser avaliado juntamente com o valor de



compra dos insumos, a qualidade. Os participantes foram questionados quanto a
andlise da qualidade do produto oferecido, 45,5% afirmam néo avaliar se o seu
produto atinge as expectativas dos seus consumidores. Avaliar a satisfacéo do cliente
pode orientar as escolhas quanto aos insumos, matéria-prima ou até mesmo 0s

fornecedores que fardo parte da cadeia de suprimentos da organizacgéao.

Nota-se que neste caso ndo existe um equilibrio entre os dois componentes
de avaliacdo para compra de produtos, preco e qualidade, e neste ponto € essencial
buscar fornecedores que possuam qualidade nos insumos e que possam oferecer
precos e prazos mais acessiveis. Ambos sdo importantes aliados para apresentacao
de um produto que garanta a satisfacdo do consumidor. O grafico 02 facilita a

avaliacao dos fatores determinantes da producao.

Grafico 02: Avaliacdo da producao
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Os participantes foram questionados sobre o controle de novos pedidos de
mercadoria baseando-se no estoque atual da organizacéo, 63,6% n&o fazem essa
avaliacdo, comprando conforme sua percepcéo de necessidade indo de encontro a

9,1% que consulta seu estoque antes de fazer um pedido.



Tal avaliacéo confronta o disposto das ferramentas de controle de estoque,
onde o gestor que ndo possui uma forma de organizar seu estoque, tera dificuldades
para verifica-lo antes de fazer qualquer tipo de pedido.

O controle de estoque é um dos fatores de maior dificuldade para o
proprietario, pois 0s insumos necessarios para atender o publico-alvo muitas vezes
possuem uma logistica que dificulta no processo da gestdo do mesmo. Analisar o
estoque, fornecedores e logistica € um importe ponto de apoio para reducao de custo

e controle financeiro dos recebiveis e pagamentos.

3.3.3 Financgas

A gestéo financeira de uma empresa controla todas as entradas e saidas do
dinheiro e colabora na tomada de decisdo para aquisicdo de mercadorias,
maquinarios, readequacdes do ambiente, investimentos e outros. Quando se trata do
microempreendedor individual essa avaliacdo deve ser minuciosa, atentando-se a

necessidade de capital de giro mais rapida e eficaz.

Os patrticipantes foram questionados quanto a gestéo financeira adotada na
organizacdo onde 63,6% ndo apuram os resultados enquanto 36,4% realizam uma
breve analise da estimativa de valor em caixa. No quesito controles de entrada e
saidas de valores no caixa, 81,8% dos participantes ndo realizam as anotacdes,
apenas um fechamento no fim do expediente enquanto 18,2% tém um controle

informal.

Esse comportamento de ndo avaliagdo do fluxo de caixa pode gerar
problemas significativos, indo ao encontro ao exposto de Matarazzo (1998) onde a
falta de elaboracao, analise e controle do fluxo de caixa podem gerar problemas de
insolvéncia e liguidez na empresa e, nao controlar o financeiro da empresa pode levar
a mesma a problemas dificeis de estabilizar ou até mesmo a faléncia do seu

patrimdénio. O grafico 03 relaciona os resultados obtidos na pesquisa.



Grafico 03: Avaliacao financeira
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Outro ponto financeiro avaliado refere-se ao calculo do preco de venda dos
produtos, 81,8% dos participantes ndo calculam seus precos, apenas praticam o preco
estabelecido pelo mercado do segmento de lanchonetes, obedecendo ao aspecto
mercadoldgico, conforme SEBRAE (2016), 18,2% que calculam em parte, elaboram o
preco de venda de modo que 0 mesmo consiga cobrir o custo direto e as despesas
fixas e variaveis do produto como, agua, luz, telefone e aluguel. A precificacdo de
forma correta de um produto € um grande auxiliar no estabelecimento da margem de
lucro, que se avaliada pode-se fazer uma mensuracdo eficaz da liquidez do

empreendimento.

Na gestéo financeira é necessario planejar e monitorar as contas a pagar e a
receber. Dos participantes, 81,8% supervisionam em parte suas contas a pagar,
possuindo um controle simples e informal dos valores e prazos. Em contrapartida
81,8% dos patrticipantes nao fiscalizam suas contas a receber, ou seja, ndo existem
anotacdes formais dos clientes que possuem saldo devedor na empresa.
Considerando o ramo de atividade dessas empresas e o ciclo de recebimentos que

ocorrem no ato da venda do produto, 0 monitoramento de contas a receber ndo € um



fator determinante, pois o percentual de vendas com pos pagamento € baixo. Porém
€ importante identificar se existem possiveis inadimplentes, assim como um

planejamento das dividas da organizacgao.

3.3.4 Marketing

Um ponto estratégico essencial para diferenciar uma empresa lider de uma
seguidora, baseia-se na posicdo de marketing que deve atingir o publico-alvo e suas
expectativas. No ramo de lanchonetes, preparar uma estratégia de marketing requer

dedicacéao para identificar as inovacfes necessarias para surpreender o cliente.

Os participantes foram perguntados quanto ao conhecimento da localizacéo e
sobre o cadastro de informacdes de seus clientes, 72,7% tém uma breve nocao da
localizac&o dos seus clientes e 72,7% nao possuem cadastro e nenhuma informacao
como, nome, endereco, telefone, data de aniversario, produtos que comprou, etc.
Nota-se que mesmo nao tendo informacbdes cadastrais dos clientes, os MEIl's
conseguem identificar o espaco geografico dos seus consumidores. O gréafico 4

demonstra a analise realizada.

Grafico 04: Avaliacdo do marketing
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Quanto aos aspectos promocionais, 0s participantes foram questionados se
sabem quais mecanismos utilizar para promover acdes que destaguem seu
empreendimento, 45,5% realizam as promocdes que acreditam ser interessantes e
destes, 27,3% comunicam todos os clientes que realizam compras no

estabelecimento.

Em relacdo ao conhecimento dos fatores que influenciam na deciséo de compra
do cliente, 63,6% buscam conhecer tais fatores. Mesmo sendo uma pequena parcela
dos MEI’s, as agdes de interagdo sobre promogdes, influéncias de compra e outros
informativos com os clientes sdo importantes para criar um melhor vinculo e assim

receber mais indica¢cdes para futuros clientes potenciais.

Conhecer o cliente e sua localizacao, as influéncias de consumacao e quais
acOes de promocoes eles esperam, sao alguns dos pontos que podem ser trabalhados
para obtencédo de resultado no marketing e assim atingir uma parcela de clientes fiéis
ao produto. Essa afirmacédo vai ao encontro ao disposto de Pierre (2004) que afirma
ser possivel fazer marketing sem custos elevados e com uma série de estratégias
para que as micro e pequenas empresas possam sobreviver, ter sucesso e prosperar

no mercado.

3.3 MUDANCAS ESTRATEGICAS PARA OTIMIZACAO ORGANIZACIONAL

A andlise geral da pesquisa apontou diversas necessidades embasadas na
fundamentacé&o tedrica e nos resultados obtidos, que permitira uma melhor insercéo
e fixagdo dos MEI's no mercado consumidor do ramo de lanchonetes. Tais posturas
devem ser implantadas de forma a otimizar as atividades exercidas, atrair mais

clientes e equilibrar a organizacao.

Considerando a fundamentagédo teorica da pesquisa, percebe-se que o
microempreendedor individual precisa criar novas ferramentas de controle de fluxo de
caixa, apurando os resultados de suas compras e vendas, assim como as entradas e
saidas de dinheiro por meio das mesmas, deve controlar as contas a receber de seus

clientes, observar as inadimpléncias e controlar o estoque para que nao tenha



excesso de insumos e nao precise fazer novos pedidos desnecessérios. O grafico 5

apresenta 0s pontos criticos analisados.

Gréfico 05: Pontos negativos
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Fonte: pesquisa direta (2017).

Analisar seus fornecedores de forma a calcular sua margem de lucro baseado
no preco de compra e assim oferecer um preco de venda justo que siga as tendéncias
do mercado e deve conhecer seus clientes de forma a oferecer beneficios de
consumacao no seu estabelecimento. Por outro lado, observa-se pontos positivos que
devem ter continuidade, necessitando apenas de alguns ajustes de melhorias para
contribuirem nos processos gerenciais da organizacdo. O grafico 6 aponta os

componentes satisfatérios executados pelos MEI’s.

Grafico 06: Pontos positivos
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Fonte: Préprio académico (2017)



No grafico 06 e nos aspectos tedricos expostos, entende-se que a pesquisa
levantou informacdes positivas quanto ao desempenho funcional dos MEI’s
compreendidos em suas atitudes de conhecimento das concorrentes e suas funcdes
no mercado, assim como pela analise da qualidade nos insumos antes da compra de

seus fornecedores.

O conhecimento quanto ao controle de contas a pagar para que as dividas
estejam em dia também € uma forte qualidade dos pesquisados, outro ponto que se
destaca é quanto a localizacao do estabelecimento, que por ser no centro do municipio
de Cacoal/RO facilita o0 acesso aos consumidores locais, e as influéncias que decidem

a escolha do seu cliente.

CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa buscou analisar a gestdo dos microempreendimentos individuais
considerando todos os departamentos de gestdo, assim como 0s pontos positivos e
negativos da gestdo atual. A realidade local versus os aspectos tedricos apontou que
a gestdo ndo é satisfatoria, haja visto que os empresarios ndo atuam como
verdadeiros gestores, pois estado focados no operacional da instituicdo. Verifica-se que
o microempreendedor individual ndo segue alguns principios basicos administrativos
para melhor exercer as fungbes empresariais e alavancar seu negdécio, levando em
consideracao os aspectos mencionados durante a pesquisa, como o controle do fluxo

de caixa e estoque.

O quantitativo de participantes trouxe um conhecimento amplo sobre a real
situacao dos MEI's no ramo de lanchonetes, sendo possivel avaliar os objetivos
especificos da pesquisa, onde se descreveu o perfil dos microempreendedores
individuais; verificou-se os meios que podem incentivar os empreendedores a uma
gestao efetiva e diferenciou as mudancas estratégicas necessarias para otimizar o

desenvolvimento organizacional.

Quanto ao problema levantado em questao, conclui-se que 0s gestores nao

fazem uso das ferramentas em seus microempreendimentos no ramo de lanchonetes



na cidade de Cacoal-RO, porém, o numero de empresas que atuam a mais de dois
anos no mercado conseguem se organizar conforme as necessidades que surgem,
devido ndo precisarem exclusivamente de seus empreendimentos para sobreviver,

mas sim como forma de complementacao de renda.

Os pontos fortes da pesquisa referem-se a avaliagdo dos MEI's e suas reais
atuacbes no mercado, como operadores do processo de atendimento e gestores
organizacionais. Essa avaliacdo trouxe uma compreensdo dos mecanismos que
podem contribuir nas acBes de melhoria do empreendimento e também nas
indicacdes de ferramentas que de fato colaborem na administracdo do empresario.
Percebe-se que o resultado da pesquisa difere-se das expectativas do mercado, onde
a sociedade interpreta que tais empreendedores conseguem atuar de forma
multidisciplinar, mas na realidade demonstram falhas que ocorrem no processo

operacional do negdcio.

Os pontos fracos da pesquisa estdo relacionados a desmotivacdo quanto ao
regime de enquadramento, que por limitar o quantitativo de colabores dificulta o
processo de execucao do servi¢o, 0 que por sua vez limita o crescimento da empresa.
As condic¢Oes legais oferecidas ao MEI, ndo colaboram para uma organizacao melhor
do empreendimento ou para sua permanéncia no mercado, o que ocorre por falta de

gestao no negacio.

A pesquisa atingiu seu objetivo de analise ao microempreendedor individual,
com resultados que demonstram a realidade da atuacdo do empresério. Aconselha-
se gue o0s empresarios busquem conhecimento e sugere-se que implantem
mecanismos administrativos para melhor controlar seu negocio, por meio de técnicas
e metodos que sejam realistas com as necessidades da empresa e que possam
indicar as melhorias de uma gestdo controlada. A pesquisa limitou-se quanto aos
participantes que nao demonstraram receptividade para responder aos
guestionamentos com mais fidelidade de informacdes e mais clareza de detalhes, na

qual poderiam enriquecer ainda mais a analise.

Destacam-se inUmeras vantagens para maior aprofundamento da pesquisa,

como analisar os mecanismos utilizados pelos empreendedores para o controle



financeiro, de estoque e marketing da empresa atualmente. A indicagdo seria uma
pesquisa que levante dados significativos para contribuir de forma pratica com os
ME/’s levando informativos que possam aproximar tais empresas a um mercado maior
e promissor. A recomendacao para pesquisas futuras seria avaliar de forma mais
precisa a atuagao e a participacdo do SEBRAE como coadministradores desse regime

de segmento empresarial.
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ANEXO



ANEXO A: TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Vocé estd sendo convidado (a) a participar, como voluntario (a), da pesquisa
Empreendedorismo: gestdo dos microempreendimentos constituidos
juridicamente como empresa no MEI (Lei complementar n° 128/2008), caso vocé
concorde em patrticipar, favor assinar ao final do documento. Sua participacdo néao e
obrigatoria, e, a qualquer momento, vocé podera desistir de participar e retirar seu
consentimento. Sua recusa nao trard nenhum prejuizo em sua relacdo com o
pesquisador (a) ou com a instituicao.

Vocé receberd uma coépia deste termo onde consta o telefone e endereco do
pesquisador (a) principal, podendo tirar dividas do projeto e de sua participacao.

PROGRAMA: Graduacdo em Administracdo da UNIR — Fundacdo Universidade
Federal de Rondonia.

PESQUISADOR (A) RESPONSAVEL: Luiz Wagner Leigue Gonsalves.
ENDERECO: Av. Inderval José Brasil, n® 676.
TELEFONE: (069) 8479-1776.

OBJETIVOS: descrever o perfil dos microempreendedores individuais; verificar os
meios que podem incentivar os empreendedores a uma gestao efetiva e identificar as
mudancas estratégicas necessarias para otimizar o desenvolvimento organizacional.

PROCEDIMENTOS DO ESTUDO: (caso concorde em participar desta pesquisa, vocé
terd que responder um formulério de entrevista gestdo dos microempreendimentos
individuais constituidos no cadastro MEI). Os dados coletados serdo tabulados e
analisados para fechamento do Artigo para Graduagao no Curso de Administracao da
Universidade Federal de Rondénia.

RISCOS E DESCONFORTOS: A pesquisa nao oferece nenhum risco ou prejuizo ao
participante.

BENEFICIOS: conscientizac¢&o sobre a boa gest&o de empresas com ferramentas que
podem ser adaptadas ao microempreendedor individual-MEI.

CUSTO/REEMBOLSO PARA O PARTICIPANTE: Nao haverd nenhum gasto ou
pagamento com sua participacao.

CONFIDENCIALIDADE DA PESQUISA: Garantia de sigilo que assegure a sua

privacidade quanto aos dados confidenciais envolvidos na pesquisa. Os dados e o
seu nome néo serao divulgados.

Assinatura do Participante:




ANEXO B: TERMO DE ISENCAO DE RESPONSABILIDADE

Eu, Luiz Wagner Leigue Gonsalves, DECLARO para todos os fins de direito
e gue se fizerem necesséarios que isento completamente a Fundacao Universidade
Federal de Rondbnia— Campus Professor Francisco Goncalves Quiles, em Cacoal, 0
orientador e os professores indicados para comporem o ato de defesa presencial, de
toda e qualquer responsabilidade pelo conteddo e ideias expressas no presente
trabalho de concluséo de curso.

Estou ciente de que poderei responder administrativa, civil e criminalmente
em caso de plagio comprovado.

Cacoal / RO, de de 2017.

Luiz Wagner Leigue Gonsalves
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APENDICE A: QUESTIONARIO

_ UNIR — UNIVERSIDADE FEDERAL DE RONDONIA
CAMPUS PROFESSOR ERANCISCO GONCALVES QUILES
PESQUISADOR RESPONSAVEL: Luiz Wagner Leigue Gonsalves

O Questionario tem como objetivo estritamente académico de analisar os dados
referentes ao perfil dos empresarios autbhomos e a forma que gerem seus
microempreendimentos por meio das ferramentas de gestdo. O questionario foi
adaptado da obra de Portugal (2014, p.186), oriundo da tese com o titulo “Gestéo e
Sustentabilidade: Um estudo sobre as acbes e as percepcdes dos
microempreendedores individuais da microrregido de Varginha/MG”.

Idade:
Sexo: () Masculino () Feminino

Escolaridade:

() 0 Sem formacéo

() 1 Ensino Fundamental Incompleto ( ) 2 Ensino Fundamental Completo
() 3 Ensino Médio Incompleto ( ) 4 Ensino Médio Completo

() 5 Ensino Superior Incompleto () 6 Ensino Superior Completo

() 7 P6s-Graduagédo

1. Razao social (opcional):

2. Possui empregado: ( ) 1Sim ( )2 Nao

3. A empresa se configura por: ()1 Familiar ( ) 2 N&o familiar
4. Inicio das atividades (formaliza¢&o): Més: Ano:

GESTAO EMPRESARIAL E ESTRATEGICA

5. Vocé costuma colocar no papel aquilo que deseja para seu negocio?

() Nao: vou tocando o meu negdcio de acordo com o que vai acontecendo no mercado.
() Em parte: tenho uma ideia clara do que desejo e vou executando conforme o que vai
acontecendo, mas nao esta no papel.

() Sim: tenho no papel o que desejo para minha empresa.

6. Sua empresa possui definicBes de objetivos e metas?

() N&o: nao tenho objetivos e metas claras definidos.

() Em parte: tenho metas e objetivos tragados informalmente.

() Sim: tenho planos de acao para o alcance de meus objetivos e minhas metas.

7.Vocé buscainformacdes a respeito do seu mercado de atuacgéo (jornais,

revistas e internet)?

() N&o: realizo as atividades de venda, compra e selecdo de produto de acordo com minhas
percepcoes.

() Em parte: no inicio do negécio, busquei o maximo de informacdes possiveis com instituicdes de
referéncia, mas hoje ndo tenho mais essa necessidade.

() Sim: busco continuamente informacdes sobre 0 meu mercado. Coleto informa¢des mensalmente
com canais de comunicagao.

8. Vocé acompanha seus principais concorrentes, onde estéo localizados e quais séo
os seus diferenciais?

() N&o: nado tenho informagfes dos meus concorrentes.

() Em parte: conhego meus concorrentes e sei onde estdo localizados, mas néo realizo
comparacdes entre 0 meu negocio e a concorréncia.



() Sim: realizo periodicamente uma andlise da concorréncia (condicbes de pagamento, promocdes
e atendimento).

9. Vocé sabe onde estéo localizados seus clientes?

() N&o: néo tenho ideia de onde encontrar meus clientes.

() Em parte: tenho uma nog&o de onde estéo localizados meus clientes.
() Sim: tenho um mapa de clientes e potenciais clientes.

PRODUCAO

10. Sua empresa possui um cadastro de clientes com informacdes como: nome, endereco,
telefone, data de aniversario, produtos que comprou, etc.?

() N&o: ndo tenho nenhum controle de informagfes de clientes.

() Em parte: tenho anotag8es simples sobre meus clientes.

() Sim: tenho uma planilha para cadastro de informagdes de clientes.

11. Vocé busca diversificar os fornecedores e pesquisar constantemente os valores dos itens

que adquire?

() N&o: realizo a compra sempre com 0s mesmos fornecedores e ndo fago nenhum tipo de
pesquisa.

() Em parte: realizo pesquisa de preco, mas sempre compro do mesmo fornecedor ainda que o
valor do produto dele seja maior.

() Sim: realizo a compra sempre do fornecedor com menor preco.

12. Sua empresa calcula o preco de venda do seu produto/servi¢go?

() N&o: pratico o prego estabelecido pelo mercado.

() Em parte: faco o calculo do preco de venda apenas considerando o preco de aquisicdo da
mercadoria e a margem.

() Sim: de acordo com 0s meus custos e a margem de contribuicdo que desejo calculo o preco de
venda do meu produto/servigo.

13. Vocé avalia se a qualidade oferecida por sua empresa esta de acordo com a expectativa de
seus clientes?

() N&o: nédo tenho essa informagéo.

() Em parte: busco avaliar com os clientes especiais.

() Sim: avalio, com a maioria dos clientes, a qualidade dos produtos/servicos.

14. Vocé utiliza alguma ferramenta (anotacdes, planilha eletrénica, software, ou outra) para
gerir a entrada e saida de mercadorias?

() Nao: nao tenho nenhum controle sobre as entradas e saidas de mercadorias.

() Em parte: tenho um controle informal do estoque.

() Sim: tenho uma sistematica/software/planilha para controle do estoque.

15. Vocé sabe quanto tem em produtos e em valores no seu estoque?
() N&o: ndo tenho essa informacao.

() Em parte: tenho uma estimativa de valor.

() Sim: tenho um controle que me proporciona essa informacao.

16. Vocé controla os novos pedidos de mercadoria com o que jatem no estoque?

() N&o: compro de acordo com minha percepc¢éo do que acho que vou vender (sem nenhuma
informacéo do estoque).

() Em parte: tenho uma estimativa de compras sem controle formalizado.

() Sim: sempre consulto meu estoque antes de realizar uma nova compra.

FINANCAS

17. Vocé apura os resultados da sua empresa?

() N&o: ndo apuro os resultados.

() Em parte: fago apenas uma breve andlise do que tenho de dinheiro e o que tenho de contas a
pagar.



() Sim: apuro os resultados do negocio periodicamente (a cada més, semestre ou ano).

18. Vocé esta satisfeito com o desempenho (resultados) da sua empresa?
() N&o: ainda nao estou satisfeito com os resultados.

() Em parte: acredito que poderia estar melhor.

() Sim: estou satisfeito com o desempenho da empresa.

19. Sua empresa possui metas de venda?

() N&o: ndo possui metas de vendas definidas.

() Em parte: as metas séo definidas informalmente.
() Sim: tenho metas definidas para as vendas.

20. Sua empresa controla as entradas e saidas de dinheiro?

() N&o: apenas no fim do dia fagco o fechamento do caixa.

() Em parte: tenho um controle informal das entradas e saidas de dinheiro.

( ) Sim: a empresa possui um controle formal e detalhado das entradas e saidas de dinheiro.

21. Vocé possui informacg08es referentes as suas disponibilidades financeiras existentes (Fluxo
de Caixa)?

() N&o: néo tenho essa informagéo.

() Em parte: tenho uma estimativa do valor que disponho.

() Sim: tenho a informacgé&o exata de quanto disponho.

MARKETING

22.Vocé se preocupa em destacar seu ponto de venda em relagdo a concorréncia?

() N&o: nédo considero relevante.

() Em parte: as vezes busco destacar por meio de promogdes.

() Sim: sempre procuro trabalhar a fachada ou vitrine para destacar minha empresa em relacdo a
concorréncia.

23. Vocé busca conhecer quais os fatores que influenciam na decisdo de compra de seu
cliente?

(' ) N&o: nédo tenho essa informacao.

() Em parte: busco obter essa informacgéo através do cliente informalmente.

() Sim: tenho instrumentos formais para conhecer os fatores que influenciam na compra.

24.Vocé sabe quais séo as aces de promocdo mais adequadas ao seu negocio?

() Nao: desconheco.

() Em parte: realizo as que acho interessantes.

() Sim: tenho informacdes de instituicdes de referéncia sobre a¢cdes promocionais para 0 meu
negocio.

25. Vocé faz contato com seus clientes para informéa-los de promocgfes?

(' ) N&o: ndo divulgo as promocdes.

() Em parte: busco informar os clientes especiais.

() Sim: busco informar todos os clientes que ja realizam compras no meu negdcio.

Obrigada pela participacdo!
Luiz Wagner
(69) 98479-1776
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