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RESUMO

O objetivo desse artigo foi identificar como os Microempreendedores Individuais (MEI’S)
usam a previsdo de vendas na gestdo dos seus negdcios. A metodologia foi classificada com
uma abordagem qualitativa, de natureza exploratorio-descritiva. O instrumento utilizado foi um
questionario estruturado com 38 perguntas, aplicado de forma online, devido a pandemia da
COVID-19, via formulério do Google Docs com 40 MEI’S da cidade de Mamanguape/PB. Os
resultados apontam que a maioria dos respondentes ndo usa intencionalmente uma previsao de
vendas e 0s poucos que usam fazem por meio do método qualitativo, com base na experiéncia
do negocio. A concluséo indica que esse método qualitativo utilizado contribui para erros na
previsao ao comprar/produzir mais ou menos do que a venda real. Assim, o estudo constatou
que a falta de conhecimento e orientacdo na previsdo de vendas tem sido um entrave para a
efetiva transformagdo de crescimento em seus negocios por parte dos MEI’S.
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ABSTRACT
The purpose of this article was to identify how Individual Microentrepreneurs (MEI'S) use sales
forecasting in the management of their businesses. The methodology was classified with a
qualitative approach, of an exploratory-descriptive nature. The instrument used was a structured
questionnaire with 38 questions, applied online, due to the COVID-19 pandemic, via Google
Docs form with 40 MEI'S from the city of Mamanguape/PB. The results indicate that most
respondents do not intentionally use a sales forecast and the few that do use it through the
qualitative method, based on business experience. The conclusion indicates that this qualitative
method used contributes to forecasting errors when buying/producing more or less than the
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actual sale. Thus, the study found that the lack of knowledge and guidance in sales forecasting
has been an obstacle to the effective transformation of growth in their businesses by the MEI'S.

Keywords: Entrepreneurship, MEI'S, sales forecast.

1 INTRODUCAO

O tema empreendedorismo definitivamente ganhou espago nos ultimos anos, tanto no
meio académico, com a produgdo de inumeros trabalhos, como nas discussdes econdmicas,
onde passou a ser considerado de importancia relevante na formulacdo de politicas
governamentais, voltadas para o desenvolvimento dos paises. Existe, atualmente, claro
entendimento de que tanto a acdo empreendedora como 0 agente responsavel por ela, o
empreendedor, sdo fundamentais para o crescimento econdmico e para a geracao de riqueza e
empregos em uma sociedade (SILVA; GOMES; CORREIA, 2009).

Na investida de formalizar e estimular os empreendedores que estdo na informalidade,
foi criada a Lei Complementar n® 128, de 19/12/2008 para a figura do Microempreendedor
Individual (MEI), propiciando condigdes especiais para que o trabalhador conhecido como
informal possa se tornar um MEI legalizado com apoio dos servicos do SEBRAE - Servigo
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas. Além de uma forma de combater a
informalidade, essa lei € uma oportunidade para instigar o empreendedorismo no pais
(SEBRAE, 2022).

Para se enquadrar como MEI, o empreendedor precisa ter o faturamento bruto anual de
até R$ 81.000,00; estar enquadrado nas atividades permitidas pela LC 128/08; ndo participar
de outra empresa como socio ou titular; ter no maximo um empregado e ndo possuir filial
(SEBRAE, 2022). Segundo Santos et al. (2019), através da analise das caracteristicas essenciais
deste tipo de empreendedor ¢ possivel propiciar o surgimento de novos modelos para melhor
compreensdo dessa dinamica atual que envolve a cultura do empreendedorismo. Assim, de
acordo com o Portal do Empreendedor (2020) a quantidade de MEI’s no Brasil ultrapassou a
marca de 10 milhdes, chegando no final do més de outubro de 2020 a 10.881.125 cadastros, no
estado da Paraiba estdo registrados 145.086 e no municipio de Mamanguape ja sdo 2.497 MEI’s
cadastrados.

Apesar desse crescimento no cadastro dos MEI’s, a criacdo e consolidacdo dos
empreendimentos demandam que os microempreendedores individuais, saibam gerir seus
negocios de forma apropriada para sua permanéncia no mercado. Assim, o conhecimento sobre
ferramentas gerenciais depende das caracteristicas pessoais que direcionardo o método de
aprendé-las e aplica-las (DOLABELA, 1999). Entre as ferramentas gerenciais, destaca-se a
previsdo de vendas que de acordo com Gongalves, Carvalho e Oliveira (2016), é notoria a
importancia de se realizar uma previsdo de vendas nas organizagdes, e em se tratando das
microempresas isto ndo € diferente. A previsdo de vendas € muito significativa nas mais
variadas &reas de gestdo (financeira, recursos humanos, marketing), e na instrumentalizagcdo de
aspectos do gerenciamento da producdo, como na gestdo de estoques (PELLEGRINI;
FOGLIATTO, 2000). A previsdo permite que haja um planejamento e organizacao de recursos
produtivos, que auxiliam na minimizacao de erros e atendimento a demanda dos consumidores
(CECATTO; BELFIORI, 2015).

Embora ainda pouco valorizada por alguns empreendedores, segundo Gongcalves,
Carvalho e Oliveira (2016) a previsao de vendas é imprescindivel, pois permite a defini¢éo de
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estratégias eficientes para as vendas, definindo ainda metas para a equipe atingir, para alcancar
os resultados esperados na projecdo. De acordo com a Confederagdo Nacional dos Jovens
Empreendedores (CONAJE, 2018), a gestdo financeira (18,1%), gestdo de vendas (15,4%) e
pessoas (13,3%) séo as principais dificuldades internas desses empreendedores. Diante disto,
este trabalho procura contribuir para a area de empreendedorismo secretarial respondendo a
seguinte pergunta: os MEI’s elaboram a previsdo de vendas na gestdo dos seus negdcios?

Dessa forma, o objetivo geral desta pesquisa ¢ identificar como os MEI’s usam a
previsao de vendas na gestdo dos seus negacios. Os objetivos especificos sdo: identificar o perfil
dos METI’s; identificar como os MEI’s entendem a previsao de vendas; e se eles utilizam algum
método para realizar a previsao de vendas de seu negocio.

A justificativa tedrica desse estudo estd relacionada com relacdo a ampliacdo do
conhecimento dos conceitos e definicdo dos métodos de previsdo de vendas. Fernandes e
Godinho Filho (2010) destacam a seriedade de se considerar a experiéncia e 0 conhecimento
no ato de decidir quanto e quando comprar ou produzir por meio da previsdo de vendas. E do
ponto de vista da justificativa pratica, esse estudo contribuira para uma gestao eficaz dos MEI’s
em seus empreendimentos. Assim, com o conhecimento de métodos de previsao de vendas, serd
possivel evitar rupturas em seus negdcios, mantendo-se, em constante crescimento no mercado
empresarial.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Empreendedorismo

Sabe-se que a competitividade surge em decorréncia da instalacdo de novos
empreendimentos no mercado. Nesse sentido, a forma de competicéo, leva o empreendedor a
uma linha de mudangas, ndo somente nos conceitos e valores, mas também na inovacéao
tecnoldgica, estrutural e comportamental. O mercado atual requer novas atitudes, novas
ferramentas estratégicas (KIRKWOOD; WALTON, 2010). Evitar desperdicios na producéo,
suprir a demanda, conhecer os concorrentes, além de filtrar e manter os clientes, sdo rotinas que
requer importancia para a sobrevivéncia de um empreendimento. As mudancas tecnoldgicas,
suas inovagOes e a economia, cobram uma postura dos empreendedores a seguirem novos
paradigmas, gerando emprego, criando novas relagdes de trabalho e desenvolvendo a sociedade
(DORNELAS, 2012; OLIVEIRA, 2012). Assim, a atuacao empreendedora esta profundamente
incluida ao contexto social e tecnolégico no qual o empreendedor esta inserido.

Especialmente para a economia brasileira, a pratica empreendedora tem se revelado
como um aspecto importante por contribuir para a geracdo de emprego, riqueza e
desenvolvimento. Para se ter um panorama disso, no ano de 2018, o Brasil apresentou, segundo
o relatério GEM — Global Entrepreneurship Monitor 2018, uma taxa total de empreendedorismo
(TTE) de 38%, o que significa que em cada 5 brasileiros adultos dois eram empreendedores. A
partir dessa taxa, estima-se que, aproximadamente 52 milhdes de brasileiros entre 18 e 64 anos,
estavam envolvidos em alguma atividade empreendedora seja na cria¢do e consolidacdo de um
novo negacio, ou realizando esforgos para a manutencdo de negocios ja estabelecidos (GEM,
2018).

Diante desse panorama, percebe-se que ha muitos motivos que podem levar as pessoas
a ansiarem por um negocio especifico. Determinados a assumir novas atividades e 0s riscos que
acompanham um empreendimento, as principais causas que podem levar esses individuos a
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abrir sua prépria empresa sdo: desejo de ganhar mais dinheiro do que na condicdo de
empregado, vontade de sair da rotina do emprego e colocar em pratica suas idealizagdes, desejo
de determinar seu futuro sem ter que explicar seus atos para outros e necessidade de mostrar
que possui aptiddo de se desenvolver no mercado e ter reconhecimento e beneficios para si
assim como para a sociedade que se insere (DEGEN, 2009; HISRICH, PETERS, 2004).

O empreendedorismo é a envoltura de individuos que, unidos, induzem a mudanca de
ideias e oportunidades. E precisamente com o incentivo e necessidade de depositar a pratica em
novas percepcdes que provocam a geracdo dos novos mercados bem-sucedidos. O
empreendedorismo é a mudanca determinada pelo empreendedor, cuja origem da palavra vem
do termo francés “entrepreneur” que denota aquele que assume riscos € principia 0 novo.
Embora o empreendedorismo esteja a cada dia em evidéncia nos livros, artigos, revistas e
internet, demonstrando ser um contetido “novo”, no entanto, essa consideracdo esta trilhando
outros rumos ao longo do tempo (DORNELAS, 2012).

Baron e Shane (2007) afirmam que h& um notdrio crescimento em relagdo as formas
de enxergar o empreendedorismo e a visdo de que € um processo, € um deles. Esse processo
empreendedor comecga quando uma ou mais pessoas identificam uma oportunidade que possui
potencial de gerar valor e ser aceita na sociedade em que esta inserida. Essas oportunidades
surgem a partir do encontro de fatores como a mudanca social, econdmica, desenvolvimento
no mercado e da disponibilidade de tecnologia.

De acordo com Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p. 88), “o conceito de
empreendedorismo fica mais refinado quando sdo considerados os principios e termos em uma
perspectiva empresarial, administrativa e pessoal”, pincipalmente quando a caracterizacao
individual sob a Otica comecou a ser estudada nesse século. Os referidos autores citam trés
definicbes que abrangem o comportamento para acdes de empreendedorismo: (a) tomar
iniciativa, (b) organizar e reorganizar mecanismos sociais e financeiros para destina-los em
recursos e situacdes para proveito pratico, e (c) aceitar o risco ou o fracasso.

Conforme observou Dornelas (2012), o empreendedor deve ser considerado alguém
capaz de criar um negdcio a partir da identificacdo de oportunidades, somado ao fato de assumir
0s riscos ora calculados. Faz-se saber que alguns aspectos sdo fundamentais para este papel,
como ter iniciativa na formacdo do negdcio e/ou ideia, criatividade na execugdo dos recursos,
submissdo aos riscos existentes em todo negdcio e o conhecimento das ferramentas gerenciais
para o desenvolvimento do negécio.

Umas dessas ferramentas gerenciais € a previsao de vendas que possui uma importancia
essencial nas organizagdes, independentemente do seu tamanho ou setor. De acordo com
Fernandes e Godinho Filho (2010) a previsdo ndo pode ser considerada como uma adivinhagéao
do que podera ocorrer futuramente, ela vai muito além, a previsdo busca, através de métodos
estatisticos e de dados historicos, entender e demonstrar situacdes que podem vir a acontecer
no futuro. Fernandes e Godinho Filho (2010) ainda destacam a seriedade de se considerar a
experiéncia e o conhecimento no ato de decidir quanto e quando comprar ou produzir. Moreira
(2008, p.293) destaca que “uma previsao, por mais imperfeita que seja, sempre € necessaria”.

2.2 Previsdo de Vendas

No mercado empresarial a previsdo de vendas € a etapa inicial, ou seja, a construgéo de
cenarios no processo dos negdcios, como também, a projecdo numeérica das expectativas da
organizacdo. Werner e Ribeiro (2016) afirmam que, quanto maior o planejamento de uma
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previsdo de vendas, menor sera o risco no processo decisorio, além de facilitar o planejamento
e 0 controle sobre 0s insumos e mao-de-obra necessaria para a producdo/compra do
produto/servico. Alem disso, no ambiente de vendas extremamente dindmico e sofisticado em
termos de variedade de produtos, a realizagcdo bem-feita de previsdo de demanda torna-se um
fator critico para a gestdo do negdcio. A previsdo de demanda impacta diretamente nos custos
de encalhe (produto devolvido), a expectativa do cliente e a expectativa do corpo de vendas
(WERNER; RIBEIRO, 2016).

Segundo Wanke e Julianelli (2006), a previsdo é um processo metodoldgico para a
determinacéo de dados futuros baseado em modelos estatisticos, matematicos ou econométricos
ou ainda em modelos subjetivos apoiados em uma metodologia de trabalho clara e previamente
definida. Para isso, € necessario saber quanto a empresa planeja vender seus produtos e servicos
no futuro, pois essa expectativa € ponto de partida, direta ou indireta, para praticamente todas
as decisoes.

Gongcalves, Carvalho e Oliveira (2016), afirmam que muitas micro e pequenas empresas
realizam a previsdo de uma forma intuitiva, valendo mais a experiéncia dos proprietarios e o
conhecimento de mercado que estes possuem. De acordo com Bowersox, Closs e Cooper (2006)
a previsdo pode ser realizada de acordo com a necessidade da organizacao, podendo ser anuais,
semestrais, bimestrais, mensais, semanais e até mesmo diarias. O que dara base para a previsao
sera a realidade na qual a organizacdo se encontra. Sendo assim, Pellegrini e Fogliatto (2000)
complementam que a implantagcdo do modelo de previséo de vendas nas empresas pode resultar
em inimeros beneficios, como: (i) a busca da melhoria continua na distribuicéo; (ii) a conquista
da satisfacdo dos clientes garantindo a disponibilidade do produto; (iii) a melhoria da qualidade
na distribuicdo do produto; (iv) a reducdo de custos e de desperdicios e (v) a maximizacdo dos
lucros.

Conforme observou Pellegrini e Fogliatto (2000), a previsdo de vendas é
frequentemente confundida com o planejamento. No entanto, enquanto o objeto de estudo do
planejamento € o comportamento do negécio, sistemas de previsdo buscam analisar tal
comportamento no tempo futuro. Sendo assim, métodos de previsdo de vendas sdo usados para
prever os resultados de cursos de acdo propostos no planejamento. Se os resultados nao forem
potencialmente satisfatorios, o planejamento deve ser revisto. Esse processo deve ser repetido
até que os resultados previstos para o planejamento sejam satisfatorios. Planos revisados sao
entdo implementados e os resultados obtidos sdo monitorados para serem usados no préximo
periodo de planejamento.

No estudo de previsdo, existem dois grupos de modelos estudados, os métodos
guantitativos, também conhecidos como métodos de Forecasting, onde utiliza estudos de séries
temporais para realizar as previsoes, e os métodos qualitativos, fundamentados em analises
subjetivas de pessoas especializadas na area para verificar os dados e auxiliar na tomada de
decisdo (WERNER; RIBEIRO, 2006). A combinacdo dos métodos qualitativos e quantitativos
é uma forma eficiente para melhorar o desempenho dos modelos de previsao, gerando previsdes
de vendas mais acuradas.

Segundo Moreira (2008) os métodos de previsdao qualitativos (ou baseados no
julgamento) podem ser: opinido dos executivos; opinido da forca de vendas; pesquisa com
consumidores e método Delphi. Ja os métodos quantitativos podem ser: métodos causais —
subdivididos em regressao simples e regressdo multipla e séries temporais - subdivididos em
média mdvel; média mével ponderada; média exponencialmente ponderada de 12 Ordem; média
exponencialmente ponderada de 22 Ordem; método de decomposicdo baseado em sazonalidade
e permanéncia; método de decomposi¢do baseado em tendéncia e sazonalidade. Segundo Hung,
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Wang, Lin e Jiang (2022) esses previsores classicos de séries temporais sdo baseados em
aprendizado estatistico, os quais utilizam valores histéricos da demanda.

Os métodos qualitativos sdo mais vulneraveis a tendéncias podendo comprometer a
confiabilidade de seus resultados, visto que s&o incorporados de analises subjetivas. Enquanto
nos métodos quantitativos, esses dados, dependendo da técnica utilizada, podem identificar
tendéncia, sazonalidade e variagdes que em métodos qualitativos ndo se consegue prever.

Nesse contexto, a previsdo de vendas possui uma importancia essencial porque orienta
decisfes importantes, que fazem parte do dia a dia dos empreendimentos. Por meio das vendas
0s negdcios sdo movimentados, gerando receitas que pagardo 0s gastos necessarios para manter
a organizacdo em funcionamento. Além disto, essas receitas permitem o investimento em novos
produtos e servicos, que podem trazer resultados positivos para os empreendedores. Contudo,
para que tudo isso ocorra, € necessario realizar uma previsao de vendas, com relagéo ao periodo
gue o gestor achar necessario, para que se possa ter nocao correta de quais investimentos focar,
quais investidores atrair e quais resultados espera-se produzir. Também conhecida como
projecao de vendas, refere-se a uma avaliagdo por meio de calculos aproximados das vendas e
do faturamento que se pretende obter no futuro (GONCALVES, 2020).

3 METODOLOGIA

Quanto a natureza, esse estudo trata-se de uma pesquisa aplicada possuindo um viés
pratico, pois objetiva identificar se os MEI’s usam a previsdo de vendas na gestdo dos seus
negocios. Quanto a forma de abordagem do problema, caracteriza-se como uma pesquisa
qualitativa ja que os resultados tecem a verificacdo da relagédo entre a realidade e o objeto de
estudo, com a analise de como as previsoes de vendas sdo realizadas pelos MEI’s, buscando-se
interpretacdes analiticas indutivas por parte do pesquisador (RAMOS; RAMOS; BUSNELLO,
2003).

Quanto aos objetivos é um estudo de natureza exploratoria e descritiva. Possui carater
exploratorio, pois possui 0 objetivo de criar uma maior familiaridade com o problema em
questdo, e carater descritivo, pois descreve as técnicas de previsdes de vendas usadas pelos
METI’s. Assim, ap0s a exploracao dos fatos, estes sdo descritos revelando as caracteristicas que
fazem parte do fenbmeno estudado. Quanto aos procedimentos técnicos, este estudo classifica-
se como pesquisa bibliografica que segundo Gil (2009), é desenvolvida a partir de material ja
elaborado, como por exemplo, através de livros e artigos cientificos e de levantamento quando
a pesquisa envolve a interrogacao direta das pessoas cujo comportamento se deseja conhecer,
como ¢ o caso dos MEI’S estudados.

Marconi e Lakatos (2012) afirmam que delimitar a pesquisa é estabelecer limites para a
investigacdo. Considerando o objetivo do estudo, foi feito um levantamento dos MEI’s do Vale
do Mamanguape e 212 MEI’s estavam aptos a participar da pesquisa, uma vez que possuiam
cadastro ha pelo menos 5 anos. Em seguida, esses MEI’s foram contatados por e-mail,
mensagens via celular, chamadas de videos e redes sociais, € por meio uma amostragem nao-
probabilistica por acessibilidade e conveniéncia, 40 MEID’s se dispuseram a participar da
pesquisa.

O instrumento utilizado para coleta dos dados foi um questionario estruturado com 38
perguntas contendo trés partes: a primeira consta o perfil dos respondentes, a segunda possui
questBes sobre as nogdes de previsdo de vendas e a terceira parte contém questdes especificas
sobre a previsdo de vendas com perguntas sobre méetodos utilizados pelos MEI’s. A aplicagao
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do questionario, devido a pandemia da COVID-19, se deu de forma online via formulario do
Google Docs enviado pelo WhatsApp.

Para a analise dos dados, que de acordo com Prodanov e Freitas (2013, p. 112) “deve
ser feita a fim de atender aos objetivos da pesquisa e para comparar e confrontar dados e provas
com o objetivo de confirmar ou rejeitar a(s) hipotese(s) ou os pressupostos da pesquisa”, foi
utilizada a técnica de analise de contetdo. De acordo com Bardin (2011), a analise de conteido
€ um conjunto de técnicas de analises das comunicacdes, que utiliza procedimentos sistematicos
e objetivos de descrigdo do contelido das mensagens, indicadores que permitam a inferéncia de
conhecimentos relativos as condi¢cdes de producéo/recepcdo dessas mensagens. O mesmo autor
sugere trés etapas na fase de planejamento de uma andlise de conteudo: (1) a pré-analise; (2) a
exploracdo do material e (3) o tratamento dos dados.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

A apresentacgdo e a analise dos resultados da pesquisa se iniciam com as primeiras seis
perguntas do questionario que foram elaboradas com o intuito de atender ao primeiro objetivo
especifico (i): identificar o perfil dos MEI’s. Esse perfil mostra a caracterizagao dos sujeitos da
pesquisa. Foram identificados 2.497 cadastros de microempreendedores individuais. A forma
de atuacédo destes empreendimentos séo divididos em 7 categorias, sendo 1.551 atuando em
estabelecimentos fixos, exercendo suas atividades na localidade onde se encontra o
estabelecimento, 180 em local fixo fora de loja (quiosques, barracas, etc), 430 porta a porta,
postos moveis ou por ambulantes (vendas diretas e pessoais, feiras-livres, camelds, ambulantes,
etc), 17 através de méaquinas automaticas, 206 pela internet, 27 por correios (venda por
catalogos, portfélios, encomendas, malotes, etc) e 87 em televendas, no qual a atividade é
exercida com o auxilio do telefone, envolvendo compras, vendas ou contratacdes de servicos
(PORTAL DO EMPREENDEDOR, 2021).

Dessa forma, para selecionar os MEI’s que estariam aptos a participar da pesquisa,
foram identificados os MEI’s cadastrados que desejaram ou se propuseram a participar da
pesquisa. Dessa forma, 212 MEI’s estavam aptos a participar da pesquisa pois eram cadastrados
ha pelo menos 5 anos. Desses, 40 MEI’s se dispuseram a participar da pesquisa.

Com relacdo ao género, constatou-se que a maioria, 22 respondentes, é do género
feminino e 18 sdo do género masculino. Quanto a faixa etaria, as idades entre 18 e 32 anos,
possui 20 respondentes, as idades entre 33 e 42 anos, 14 respondentes e as idades acima de 42
anos, 6 respondentes. Ja o nivel de escolaridade mostrou resultados com Ensino Fundamental
Incompleto 1 respondente, Ensino Fundamental Completo, 4 respondentes, Ensino Médio
Incompleto, 6 respondentes, Ensino Médio Completo 16 respondentes, Ensino Superior
Incompleto, 6 respondentes e Ensino Superior Completo com 7 respondentes. Identificou-se
também que a maioria das principais atividades exercidas como MEI sdo comércio varejista
com 16 respondentes, 4 respondentes do setor de cabeleireiro, manicure e pedicure (beleza), 3
respondentes de restaurantes e lanchonetes, 4 respondentes para obras de alvenaria e gesso e
para setores de atividades diversos 13 respondentes. Quanto ao tempo de cadastro como
Microempreendedor Individual (MEI), verificou-se que todos sdo cadastrados até 05 (cinco)
anos como METI’s. Na Tabela 1 ¢ possivel verificar esses resultados de forma sintetizada.

Tabela 1 — Perfil dos MEI’s
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Questdes Resultados
Género
Masculino 18
Feminino 22
Faixa etaria
De 18 a 32 anos 20
De 33 a 42 anos 14
Acima de 42 anos 6
Escolaridade
Ensino Fundamental Incompleto 1
Ensino Fundamental Completo 4
Ensino Médio Incompleto 6
Ensino Médio Completo 16
Ensino Superior Incompleto 6
Ensino Superior Completo 7
Atividades exercidas como MEI
Comeércio Varejista 16
Cabeleireiro, manicure e pedicure 4
Restaurantes e lanchonetes
Obras de alvenaria e gesso 4
Setores de atividades diversos 13
Tempo de cadastro no MEI
Até 5 anos 40

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pelas autoras (2022).

Na segunda parte do questionario foram elaboradas treze afirmacdes sobre a previsdo
de vendas com o intuito de atender o segundo objetivo especifico (ii): identificar como os MEI’s
entendem a previsdo de vendas na gestdo do seu negdcio.

Os METI’s responderam um questionario especifico para indicar se concordavam, discordavam
ou eram indiferentes quanto as afirmac6es sobre como a previsdo de vendas é tratada em seu
negaocio.

Quanto a primeira afirma¢do ‘“Na minha empresa procuro sempre fazer os
planejamentos necessarios para a gestdo do negdcio”, dos 40 MEID’s pesquisados, 23
concordaram com esta afirmagéo enquanto 15 discordaram, sendo apenas 2 indiferentes.

Quanto a segunda afirmagao “Com relacao a previsao das vendas na minha empresa, ela
¢ sempre realizada”, 30 respondentes discordaram enquanto o restante concordou.

Nota-se que embora os MEI’s digam que planejam seu negdcio, quando se trata da
previsdo de vendas ela possivelmente ndo faz parte do planejamento. Isso pode ser pelo
desconhecimento desses MEI’s de como realizar essa previsao. Isso ¢ respaldado pelas duas
afirmativas seguintes.
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Na terceira afirmativa “Os responsaveis pela previsao de vendas entendem como ocorre
essa previsdo”, 32 MEI’s discordaram enquanto 7 concordaram, sendo apenas 1 indiferente.

Em seguida os pesquisados avaliaram a afirmagao “Nao tenho dificuldades em realizar
a previsdo de vendas na minha empresa”, tendo um total de 31 MEI’s discordantes, 4
indiferentes e 5 concordantes.

E interessante observar que as duas Ultimas respostas dos microempreendedores
individuais se corroboram pois além de informar que os responsaveis ndo entendem como
ocorre uma previsdo, também apresentam dificuldades em realizar esse processo.

Na quinta afirmativa “Na minha empresa, hd periodos de vendas mais baixas”, a maioria, 30
respondentes, concordaram com tal afirmacdo, enquanto na sexta afirmativa ‘“Na minha
empresa, ha periodos de vendas mais altas” o nimero de concordantes foi de 34 respondentes.

Essa concordancia da maioria pode demonstrar que embora esses MEI’s ndo saibam
como realizar uma previsao de vendas, eles conhecem seu negocio e as variagdes nos volumes
de vendas que podem ocorrer em alguns periodos do ano, em funcéo do tipo de atividades de
cada MELI.

Para a sétima afirmativa “A minha empresa possui estratégias para os periodos de baixa
ou alta temporada”, 23 discordaram enquanto 15 pessoas concordaram, o que pode representar
certa dificuldade desses MEI’s em inserir mudancas em como gerir a demanda. Tal
possibilidade ¢ apoiada pela afirmativa seguinte, “Na minha empresa, ha previsoes de vendas
especificas para os periodos de baixa ou alta temporada”, na qual 28 respondentes discordaram
enguanto 11 concordaram, ou seja, se a previsao for realizada, ela ndo diferencia periodos de
baixa ou alta demanda.

Outra afirmativa com a maioria das respostas sendo discordante, 34 respondentes, foi
“As decisoes na minha empresa sdo sempre acertadas com relagdo a previsao de vendas”, contra
6 apenas de concordancia. O posicionamento da maioria dos MEI’s evidencia que eles sabem
que erros quanto a previsao € algo real nos negécios.

Mudando o foco das agdes exclusivas dos MEI’s, a décima afirmativa “Na minha
empresa tenho a possibilidade de comprar a quantidade necessaria de mercadorias” buscou
incluir os fornecedores. Agora, 29 respondentes discordaram enquanto 9 concordaram.

A afirmativa seguinte “Na minha empresa as compras de mercadorias s&0 determinadas
por lotes impostos pelos fornecedores” apresentou um total de 34 pessoas discordantes,
enquanto 5 concordaram.

Para essas duas ultimas afirmativas é interessante observar que embora a maioria aponte
ndo ter a possibilidade de comprar a quantidade que precisa, a maioria também informa que
seus fornecedores ndo impdem limites. E valido entdo considerar que algumas restri¢des estdo
ligadas aos MEI’s e sua capacidade de aquisicao.

Para afirmativa “Os estoques da minha empresa sdo afetados por possiveis erros na
minha previsao de vendas”, a maioria dos respondentes, 30 pessoas, discordaram enquanto 9
concordaram com a afirmacao.

E interessante observar que embora a maioria dos respondentes tenha apontado que as
decisbes com a previsdo ndo sdo sempre acertadas, a maioria informa também que esses erros
ndo afetam seus estoques. O que pode ser considerado nesse caso é que 0s erros de previsao
ndo tenham acarretado falta de estoques ou vendas perdidas, o que para esses MEI’s seria algo
mais evidente do efeito da falta de uma previsao adequada.

Para a ultima afirmativa “Na minha empresa, os niveis dos estoques sdo sempre
controlados”, 22 respondentes discordaram enquanto 14 concordaram. Nessa afirmativa o
namero de respondentes indiferentes foi de 4 pessoas.
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Vale observar que pelas respostas anteriores a maioria dos MEI’s pesquisados nao faz
uso da previsdo de vendas, de maneira evidente ou adequada, e mantém a gestdo de estoques
como algo totalmente separado das vendas.

Na terceira parte do questionario, foram elaboradas dez perguntas especificas para
responder ao objetivo especifico (iii): identificar se os MEI’s usam algum método para realizar
a previsao de vendas de seu negdcio.

Na primeira questdo foi perguntado se eles realizavam uma previséo de vendas para seus
produtos/servicos, e caso respondessem sim, continuariam a responder o questionario. Dos 40
METI’s pesquisados, apenas 8 afirmaram realizar uma previsdo de vendas e apenas eles
responderam a questéo seguinte.

Foi perguntada na segunda questdo qual método era usado para a previsdo de vendas.
Todos os 8 MEI’s respondentes informaram usar apenas um método subjetivo de previsdo de
vendas (experiéncia no negdcio ou intui¢do), mesmo tendo sido perguntado se algum método
matematico seria usado. Nenhum METI’s pesquisado informou usar algum método matematico,
0 que os impossibilitou a continuar respondendo o questionario pois se tratava de questfes
especificas sobre métodos quantitativos de previsdo, como quantidade de periodos passados
usados para uma previsao futura, se utilizavam algum software, qual intervalo de tempo entre
as previsodes, para quanto tempo a frente a previséo seria calculada e como eles identificavam e
tratavam os erros de previsdo das vendas.

Tal resultado junto aos 8 MEI’s coincide com o estudo de Gongalves, Carvalho e
Oliveira (2016), ao afirmarem que muitas micro e pequenas empresas realizam a previsao de
uma forma intuitiva.

Lembrando que os autores da area frisam que os métodos qualitativos sdo mais
vulneraveis a tendéncias podendo comprometer a confiabilidade de seus resultados, visto que
sdo incorporados de andlises subjetivas, enguanto nos métodos quantitativos os dados,
dependendo da técnica, podem identificar tendéncia, sazonalidade e variagoes.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa permitiu identificar se os MEI’s usam a previsao de vendas na gestdo dos
seus negacios. A partir da analise e discusséo dos resultados, conclui-se que a problematica da
pesquisa foi respondida e o objetivo geral e os objetivos especificos foram alcancados. Dessa
forma, pode-se observar que todos os MEI’s até reconhecem a importancia da previsao de
vendas, porém nao exploram os métodos em seus negdcios. Os poucos que utilizam se limitam
ao método qualitativo em seus negdcios. Portanto, foi identificado que aqueles que usam
alguma metodologia, optam pela intuicdo, ou seja, uma forma qualitativa de previséo de vendas.

Observa-se também que a falta de conhecimento e orientacdo na previsdo de vendas
pode ser um entrave para a efetiva transformacdo de crescimento em seus negdcios por parte
dos METI’s.

A contribuicdo que esta pesquisa trouxe para a area de administracdo foi de informar
para os MEI’s participantes da pesquisa sobre a previsdo de vendas de forma quantitativa e
calculavel, para que eles saibam o quanto € importante obter esse conhecimento no
desenvolvimento e crescimento das suas empresas. Também foi possivel evidenciar a
importancia quanto ao controle de estoque para que esses MEI’s saibam no que investir e quais
compras precisam realizar para manter um ndmero consideravel de produtos prontos para
atender seus clientes.
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Como sugestdo para trabalhos futuros, recomenda-se pesquisas com a elaboracdo de
previsdes de vendas para os MEI’s que sejam gestores dos seus negocios, utilizando uma
combinacdo dos métodos quantitativos e qualitativos, com base nos dados fornecidos por esses
METI’s, além de também realizar pesquisas de previsdes de vendas com a analise de estoque
para que se possa ter um maior conhecimento das entradas e saidas de mercadorias,
contribuindo para que esses gestores possam atender a demanda gerada por seus clientes e
agregar valor ao seu negécio.
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