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1. RESUMO

O presente trabalho tem como tema, Como os MEls devem enfrentar o
mercado na existéncia de baixo volume de vendas. Onde o objetivo € analisar como
os microempreendedores individuais Lorenenses enfrentam os desafios do mercado
durante periodos de baixo volume de vendas, investigando suas estratégias e
abordagens para manter a sustentabilidade de seus negdcios utilizando como
metodologia a abordagem qualitativa e referéncias bibliograficas para melhor

entendimento do tema.

O microempreendedor individual ao utilizar estratégias como monitoragao do
mercado e do volume de vendas, estratégias de inovagao e capacidade de inovagao

local ja consegue manter-se concorrente no mercado além de estar em destaque a
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frente de outros microempreendedores. Pequenos negdécios dependem muito de
datas comemorativas para poderem lucrar de fato, a escolha desse tema surgiu da
necessidade de entender e compreender quais as técnicas e métodos utilizados

pelos microempreendedores individuais para se manter estavel pos essas datas.

1.1 ABSTRACT

The theme of this work is "How MEIs should face the market when sales are
low". The objective is to analyze how individual micro-entrepreneurs in Lorraine face
the challenges of the market during periods of low sales volume, investigating their
strategies and approaches to maintain the sustainability of their business using a
qualitative approach and bibliographical references for a better understanding of the
subject.

By using strategies such as monitoring the market and sales volume,
innovation strategies and local innovation capacity, individual micro-entrepreneurs
are already able to remain competitive in the market and stand out from other micro-
entrepreneurs. The choice of this topic arose from the need to understand what
techniques and methods individual micro-entrepreneurs use to remain stable after

these dates.
2.INTRODU(}AO

MEI é a sigla para Microempreendedor Individual, sendo todo empresario que
trabalha de forma autbnoma, ou seja, sem socios e contendo apenas 1 funcionario.
Segundo a lei complementar n° 123: empresas MEI podem comportar faturamento
de até R$81 mil e contratar apenas 1 funcionario, no entanto, uma proposta do novo
limite do MEI 2024 esta em tramitagdo e se aprovada, esse Projeto de Lei
Complementar 108/2021 tem como obijetivo justamente aumentar os limites do MEI
e possibilitar a contratacao de até 2 funcionarios.

Tudo que acontece fora ou dentro do meio comercial, interfere diretamente no
volume de vendas, prejudicando ou favorecendo as vendas da empresa.

Com isso a pergunta problema surge, sendo “Como os MEls devem enfrentar

o0 mercado na existéncia de baixo volume de vendas”

Como hipéteses surge, destaque de estratégias para atrair clientes e um

melhor desempenho em periodos que ocorrem o baixo volume de venda.


https://www25.senado.leg.br/web/atividade/materias/-/materia/149107
https://www25.senado.leg.br/web/atividade/materias/-/materia/149107

Como objetivo geral, analisar como os microempreendedores individuais
lorenenses enfrentam os desafios do mercado durante periodos de baixo volume de
vendas, investigando suas estratégias e abordagens para manter a sustentabilidade

de seus negdcios.

Ja os objetivos especificos: Investigar as principais causas e fatores que
contribuem para a ocorréncia de baixos volumes de venda para
microempreendedores individuais; Realizar um estudo comparativo entre diferentes
setores ou tipos de micro empreendimento para compreender as variagbes nas
estratégias adotadas diante de baixo volume de vendas; Identificar o que gera a
baixa venda no mercado; Analisar a concorréncia e seus métodos; ldentificar o que

fazer para sair da baixa venda; Aplicar métodos para se destacar no mercado.”

Na justificativa social se destaca, “Por muitos dependerem de tempos festivos
para vender, acabam tendo baixo lucro e correndo risco de “falirem”. Entdo ter
técnicas e métodos para saber ficar estavel durante esse periodo € de suma
importancia, pois além de ajudar o empreendedor, acaba ajudando a cidade que nao
possui servigos disponiveis para todos os moradores” e na cientifica “Empresas
capazes de encontrar alternativas melhores a um custo competitivo e com melhores

beneficios sdo capazes de atingir objetivos mais elevados”

3.DESENVOLVIMENTO

3.1MEI (MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL)

A categoria Microempreendedor Individual (MEI), criada em 2006 pela Lei n.
123/2006 e que ficou conhecida também como Empresa de Pequeno Porte surgiu
justamente para formalizar trabalhadores autbnomos que praticavam varias

atividades sem nenhum tipo de seguranca juridica.

Segundo dados do SEBRAE (2019), o Microempreendedor Individual ou
MEI, é aquela pessoa que trabalha por conta propria, possui registro de pequeno
empresario e exerce umas das mais de 400 modalidades de servigos, comércio ou

industria.

Atualmente esses trabalhadores possuem beneficios como aposentadoria,
salario maternidade, auxilio-doenca e tem o direito de usufruir das vantagens que

antes eram dadas somente as empresas de grande porte.



Desde entdo, os MEI's no Brasil estdo crescendo cada vez mais e o periodo
de pandemia foi um dos fatores que ajudou nesse crescimento. Segundo dados do
Ministério da Economia, o numero total de CNPJ ativos no Brasil era de 20.181.920
no final de 2022, destes, 14.820.414 estavam cadastrados como MEI.

Para Oliveira (2014), existem fatores que motivam o individuo a se tornar um
empreendedor ou, em tese, um MEI, citando-se aqui as necessidades,
oportunidades de negdécio, desejo pessoal, liberdade financeira, flexibilidade de

trabalho e desemprego.

"Um termo vulgar € o 'boi na seringa'. Ou seja, ou vocé entra ali ou vocé nao
tem muita opg¢do, mas ainda bem que tem essa opc¢ao", afirma. "Se n&o € a
seguranga do emprego com carteira, € pelo menos uma expectativa de que a
pessoa possa achar o seu caminho através da sua vontade propria, da sua
especializagao."-Carlos Melles, 2021.
MElIs por faixa etaria

Em % do total de mais de 10 milhSes de registros no pais

31adoanos M 41as0anos M@ 21a30ancs M s1a60anos M 61a70anes 16a20anos
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23,7%

Fonte: https://g1.globo.com/economia/noticia/2020/09/19/pais-ganhou-quase-1-milhao-de-
meis-desde-o-inicio-da-pandemia-veja-relatos.ghtml

No grafico 1 é mostrado os Microempreendedores Individuais por faixa etaria.
Apesar dos jovens terem ganhado grande oportunidade de se inserir no mercado de
trabalho, é notério que a maior concentragcdo de MEI esta na faixa dos 31 aos 40

anos.


https://g1.globo.com/economia/noticia/2020/09/19/pais-ganhou-quase-1-milhao-de-meis-desde-o-inicio-da-pandemia-veja-relatos.ghtml
https://g1.globo.com/economia/noticia/2020/09/19/pais-ganhou-quase-1-milhao-de-meis-desde-o-inicio-da-pandemia-veja-relatos.ghtml

3.2 VOLUME DE VENDAS

Como lembra Motley (2014), nada acontece até que alguém venda algo. As
vendas é o coragdo de uma empresa. Sem vendas nao existe negocio, ndo existe

organizagao.

O termo volume de vendas se refere a quantidade total de produtos ou
servigcos vendidos por um negocio durante um periodo especifico. Ele € um indicador
importante para avaliar o desempenho comercial de uma empresa e entender sua
atividade no mercado. O volume de vendas pode variar ao longo do tempo devido a
diversos fatores, como sazonalidade, tendéncias de mercado, mudancas na

demanda do consumidor, entre outros.

E importante monitorar o volume de vendas para tomar decisdes informadas
sobre estratégias de marketing, gestdo de estoque, previsdo de receitas e outros
aspectos operacionais do negoécio. Baixos volumes de vendas podem indicar
desafios no mercado, enquanto altos volumes podem ser um sinal de sucesso.
Alguns fatores que podem influenciar o volume de vendas séo: a atualizagdo da
empresa com o mercado consumidor; os valores que a empresa demonstra; o modo

de tratamento com os clientes; qualidade e durabilidade do produto etc.

Para Beristain e Zorrilla (2011), a imagem de loja é concebida como um
conjunto de associagdes de marca de natureza comercial, social e estratégica.
Portanto, os consumidores com necessidades variadas apresentam
comportamentos diferentes frente aos estimulos causados pela atmosfera de loja
(WANG; CHANG; WYSONG, 2012).

Muitos fatores contribuem para o sucesso de um ambiente de varejo. Embora
alguns aspectos de um ambiente agradavel possam passar despercebidos aos seus
usuarios, um ambiente problematico ou com limitagcbes pode facilmente criar uma
impressao negativa (KOPEC, 2010).

3.3 MERCADO

Mercado é quando ha um conjunto de vendedores e compradores, que
estimulam juntos a agao de oferta e procura. As mudangas ocorridas no mercado
sdo reflexos das mudancas ocorridas a todo instante, como a evolugdo da

tecnologia, conflitos internos e externos, gerando uma competitividade muito grande



entre as empresas, logo que a empresa que consegue passar por problemas que

refletem diretamente em seu negdcio, vai se sobressair entre as outras.

Entretanto nem todas as empresas conseguem se adaptar com as mudancas,
ainda apegadas com metodologias antigas, acabam ficando ultrapassadas e
incapazes de fazer planejamentos para acontecimentos futuros, como uma guerra,
mudancga de clima, mudanga de governo (impactando a economia, se fizer um mau
governo), possiveis obstaculos que se ndo esperados antes, viram um grande

problema.

Os clientes com tantas opg¢des buscam organizagdes capacitadas, sendo
eficientes, criativas e que ndo apenas os conquistem com uma boa imagem ou um
bom marketing, mas que as encantem, fazendo o cliente criar vinculos com a
empresa. E para isso ocorrer € preciso que se conhega bem o mercado, estando a
par de todas as novidades e inovagdes feitas todos os dias e principalmente
estudando seus concorrentes, usando isso a seu favor para evidenciar os pontos
fortes da empresa e os pontos que precisam melhorar. O planejamento
principalmente o estratégico € uma parte indispensavel para qualquer empresa,

devido que é com ela que o sucesso € alcancgado.

“‘Apesar de diversos esforcos voltados para a produgdo de sinteses e
balancos teoricos, 0 mercado € um dos conceitos mais disputados e controversos
das Ciéncias Sociais. Para além da extensa discussdo entre as diferentes
concepgcbes de mercado como mecanismo autbnomo de alocacdo recursos
(economia neoclassica) e mercado como instituigdo social historicamente situada
(economia heterodoxa e sociologia classica), novas e variadas correntes tedricas
tém explorado as dindmicas de formacao e transformagcao dos mercados a partir de
diferentes perspectivas” (FLIGSTEIN, DAUTER, 2012).

Um segmento de mercado € um conjunto de clientes que tem necessidades e
desejos em comum. Ao agrupar clientes semelhantes, vocé pode satisfazer suas
necessidades especificas de forma mais eficaz. Quanto mais recursos e opgoes
esses clientes demandam, mais razdes vocé tem para dividi-los em grupos.

Segundo Karsaklian (2011), o estudo do comportamento do consumidor do
nicho de mercado escolhido possibilita uma melhor adaptacdo da empresa ao perfil

identificado, ou seja, ndo se pode destinar os mesmos produtos ou servigos a todos,



pois eles nao estardo de acordo com as expectativas dos consumidores em foco,
sendo necessario o estudo para adequar os produtos e servigos a cada tipo de
consumidor.

‘A segmentagdo de mercado é um assunto amplamente abordado e

conceitualmente sua realizagéo é bastante simples e eficaz” (GOYAT, 2011).

3.4 ESTRATEGIAS DE INOVAGAO

A Inovacédo pode ser definida diferente em diversas situagbes, pode ser
definida como um instrumento especifico dos empreendedores e como exploram a
mudanga como oportunidade para um negocio e atualmente é um dos maiores
desafios do mundo, tendo que atender a varios tipos de mercados diferentes, ligado
a tecnologia, gestao, processos ou modelo de negdcio.

Segundo De Bes e Kotler (2011) a inovacado significa mudar algo que
teoricamente funciona, porém caso a empresa tome a iniciativa da inovagao corre o
risco de sacrificar o que ja existe deixando de tirar proveito dos lucros oriundo de

investimentos ja realizados.

3.4.1 CAPACIDADE DE INOVACAO LOCAL

O empresario tem que ser inovador, com o0 seu hegocio nas alturas, o
processo de desenvolvimento econbmico do pais € elevado também. O
microempreendedor precisa de um apoio para ser estimulado, mas o principal
gerador de iniciativa tem que ser o préprio, ja que seu negdcio € individual.

“A existéncia de empresarios inovadores e de novas combinacdes produtivas € a
condigdo necessaria para o processo de desenvolvimento econdmico. ” (ESCHER,
2015, p.36)

Segunda consta a imagem a baixo, atividades do microempreendedor sao
movidas de acordo com o seu ambiente de trabalho e seus costumes. Para crescer
entre seus concorrentes € preciso saber de duas coisas primordiais: a primeira é ter
um pacote de inovagbes ainda nao utilizadas a serem postas em pratica e a
segunda € ter capital para transformar em meios de produgdo, adotar novos
meétodos e gerar novos produtos.
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Na figura 1 é representado como se fazer estratégia de inovagdo analisando
diferentes areas do seu negocio para fazer com que sua empresa seja destaque
entre as outras concorrentes da regiao.

E conveniente ressalta a importancia de um otimo atendimento ao cliente,
pois ndo € suficiente os variados tipos de inovacdo se nao houver um otimo

atendimento que € um fator indispensavel para a fidelizagao do cliente.

3.4.2 SEBRAE

Segundo o site do SEBRAE: “O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae) é uma entidade privada que promove a
competitividade e o desenvolvimento sustentavel dos empreendimentos de micro
pequenas empresas— aqueles com faturamento bruto anual bruto anual de até R$
4,8 milhdes. Todo suporte e orientagao € disponibilizado pelo SEBRAE, para aquela
pessoa que quer se tornar um empreendedor abrindo seu proprio negocio até aquela
que ja possui e quer evoluir, e inclusive para o empreendedor que quer reerguer o
seu negocio.

Dentre todo suporte oferecido pode-se destacar: fornecimento de ebooks e
variados cursos pertinentes ao empreendedorismo, sendo on line, no whatsap e
também presencial; solugdes digitais sendo algumas delas o emissor de NFe e o
PNBOX que é uma plataforma para criar planos de negdcios, totalmente digital;
Sebrae na sua empresa (Receba a visita de um agente do SEBRAE na sua
empresa) receba apoio para melhorar a gestdo do negocio; Consultorias on line ou

presencial etc



O SEBRAE desempenha uma fungao indispensavel para a economia do pais,
visto que tem grande importancia no quesito do empreendedorismo estimulando a
competitividade e a sustentabilidade das empresas com incentivos a praticas
inovadores aumentando as chances de sucesso do empreendedor, portanto é
importante que os Micros empreendedores individuais aproveitem todo esse suporte

oferecido conforme a necessidade do seu negocio.

4. METODOLOGIA

Foi utilizada como metodologia a abordagem qualitativa para ter uma melhor
compreensao do empreendedorismo, pesquisas bibliograficas para um melhor
entendimento do tema. A analise de dados foi feita através de um formulario, onde
foram respondidas perguntas relacionadas ao empreendedorismo na cidade de
Lorena. O publico-alvo desta pesquisa de campo foram residentes da cidade de
Lorena, resultando em 69,2% das respostas e desses residentes, 60% sao
empreendedores. Outra pergunta de corte foi para saber a estima sobre esses
empreendedores, quantos deles sdo um MEI (microempreendedor individual), tendo

87,5% dos resultados.

Vocé reside na cidade de Lorena? I copiar

87 respostas

Fonte: Elaborado pelos autores
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vocCe e uim mci (Vicrogimpreenaeagor imnamviauai) « I Opiar

52 respostas

® Sim
@ Néo

Fonte: Elaborado pelos autores

O objetivo de uma das perguntas foi saber se tal publico tinha conhecimento
sobre os fatores que interferem no periodo de baixa venda de produtos e servigos.
Foi registrado que 31,3% acreditam que esses resultados baixos sdo devido ao
empreendedor ndo estar por dentro de novidades e 25% devido a falta de marketing

e inovacgao.

Qual fator vocé acha que mais interfere no periodo de baixa venda de produtos e ID Copiar
servicos ?

45 respostas

Problemas externos ( Guerras,
Economia em crise, Inflacdo alta )

@ Estacdes do ano
@ Datas fora as sazonais

@ Falta de inovagdo e estratégias de
marketing

@ Opcdes de compra de forma online

@ O empreendedor ndo estar por dentro
de novidades

Fonte: Elaborado pelos autores
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Quais técnicas vocé utiliza quando as vendas nao estdo indo bem ?

28 respostas

Procuro inovar
Reducdo do valor da méao de obra e dando opg¢ao ao cliente de comprar o material e dividir no cartao

Fago promogdes e um marketing legal

Fidelizagdo de clientes
Produtos novos e divulga¢do nas redes socias
Marketing

vou atras de formas de divulgar o trabalho (parceria com blogueiras, feiras para divulgagdo do meu
trabalho, etc)

Procuro saber o que meus concorrentes tem de melhor para oferecer e com isso melhorar meu servigo

Promogoes e um marketing eficiente

Fonte: Elaborado pelos autores

Na pergunta opinativa do questionario, sobre quais técnicas os comerciantes
utilizam quando as vendas estao baixas foram citadas respostas como "inovagao" e

"marketing" a fim de ganho de novas vendas.

5. CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho de conclusdao de curso teve por objetivo analisar os desafios
vivenciados pelos microempreendedores e as técnicas de enfrentamento adotadas
para superar estas problematicas. Através dos dados obtidos pela pesquisa de
campo, identificou-se que, assim como mencionado no desenvolvimento, os
microempreendedores enfrentam diversos obstaculos para conseguir manter-se
concorrente  no mercado. Os principais desafios vivenciados pelos
microempreendedores que foram apontados na pesquisa sdo: a falta de inovacao e
marketing para elevar as vendas.

Para a superacdo desses desafios, as principais solugbes sugeridas sao:
Diversificacdo de produtos ou servicos explorando novas ofertas que atraiam
diferentes segmentos de clientes; O uso de estratégias de marketing de baixo custo,

como midias sociais, para aumentar a visibilidade do seu negocio; Fidelizacdo de
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clientes oferecendo um otimo atendimento além de promog¢des ou descontos
especiais para clientes fixos; Parcerias Locais; uso de Tecnologia para otimizar
processos e alcancar eficiéncia operacional.

Por fim, foi possivel através da pesquisa identificar e levantar as principais
dificuldades enfrentadas pelos microempreendedores, mecanismos que permitam a
este segmento ter vantagem competitiva no mercado e propor melhorias que visam
o melhor funcionamento da empresa. Pode-se dizer que a metodologia utilizada foi
suficiente para atender por completo o objetivo proposto por meio da pesquisa de
campo, permitindo apontar os principais desafios enfrentados pelos
microempreendedores na cidade de Lorena e, também as solu¢des adotadas pelos

pequenos empresarios para o enfrentamento dos desafios.
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