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RESUMO - A cidade de Cajamar € um grande centro logistico, o que pode acabar por dificultar o
crescimento sustentavel dos micros e pequenos empreendedores. Logo, este trabalho tem como
finalidade observar e auxilia-los, propondo a gestdo de parcerias, como um meio de estratégia para
gue possa aumentar seu desenvolvimento, controle e parcerias com outras organizacdes. Para saber
qual a melhor resposta em cada caso, foi efetuado pesquisa com MPE’s na regido, pesquisas
bibliograficas e estudo de casos, para as melhores possibilidades de solucdes, visando como resultado
final, o apoio estratégico e gestdo de parcerias, desempenham um papel crucial para a sua evolugéo.
A principal hipétese, € a criagdo de um manual ou desenvolver métricas e modelagem, disponibilizadas
e voltadas para o gerenciamento de parcerias nos ambitos administrativos e financeiros da
organizagdo, cujo objetivo, é fazé-las terem um crescimento sustentavel, retorno de investimento e
margem de lucro, através da disponibilidade de conceitos administrativos, empresas que fizeram
sucesso com a implementacdo de recursos estratégicos e como conseguir parcerias usando esse
modelo conceitual, assim, utilizando como meio de estratégia para seu desenvolvimento.

PALAVRAS-CHAVE: Microempreendedores; Parcerias, Administracdo; Estratégias; Crescimento;
Gestéo.

ABSTRACT - The city of Cajamar it is a big logistics center, what could end up for making it difficult the
sustainable growth of micro and small entrepreneurs. Therefore, this work have the purpose observe
and analyze him, proposing partnership management, as a means of strategy for him can increase your
development, control, and partnerships with other organizations. To determine the best response in
each case, research was conducted with SMEs in the region, along with bibliographic research and case
studies to explore the best solution possibilities. The ultimate goal is strategic support and partnership
management, which play a crucial role in the organization's evolution. The main hypothesis is the
creation of a manual or the development of metrics and modeling focused on partnership management
in the administrative and financial areas of the organization. The objective is to foster sustainable growth,
return on investment, and profit margin through the availability of administrative concepts, examples of
companies that succeeded with the implementation of strategic resources, and guidance on establishing
partnerships using this conceptual model, thus employing it as a strategic tool for development.
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INTRODUCAO

O desenvolvimento dos microempreendedores no mercado local tem sido um
fendmeno crucial no ambito de desenvolvimento econémico e social, 0s pequenos
empreendedores além de impulsionarem a economia da regido, geram oportunidades
amplas de empregabilidade e desenvolvem a inovacéo.

Entretanto, os pequenos negocios enfrentam diversos desafios que dificultam
0 seu potencial, crescimento e sustentabilidade, como por exemplo, a limitacdo da
capacidade em gestdo empresarial, dificuldades em ferramentas financeiras, como o
acesso limitado ao crédito e ao capital de giro e a dificuldade na instituicdo de
parcerias estratégicas.

A falta de planejamento estratégico, gera recursos ineficazes, gastando mais
dinheiro, ndo adquirindo lucros e nem fidelizando a participacdo de parcerias entre
outros negocios, afinal, as tendéncias de mercado e estar adepto as suas mudancgas,
sdo elementos que podem fazer toda a diferenca na expansdo de mercado, uma
gestao eficaz, permite a otimizacdo de recursos. Sem um plano, o crescimento pode
ser insustentavel, as pequenas empresas de Cajamar ndo conseguem expandir para
fora da cidade ou até mesmo dentro da cidade ndo consegue expandir, porque néo
enxergam o mercado como um todo, além da dificuldade na busca de novos clientes
e na alianca com outros parceiros.

Uma boa gestdo de parcerias empreendedora, permite que o agenciador
entenda bem o mercado, sendo como uma forma apoio do negocio, enquanto o
empreendedor é a chave de sucesso para 0 comércio, assim, uma boa gestao
desenvolve talentos e corrige falhas, ou seja, com as parcerias estratégicas o
compartilhamento de recursos, conhecimento e experiéncias, possibilitam a expansao
empresarial.

Como uma pequena empresa pode expandir seus negdocios no mercado local

e regional?



1. MICROEMPREENDEDORES

1.1 Definicdo de microempreendedor e caracteristicas especificas.

Os microempreendedores individuais séo individuos que trabalham por conta
prépria, ou seja, que podem ser com sua empresa ou atuando como um pequeno
empresario. Os microempreendedores também sédo conhecidos como MEI (Micro
Empreendedor Individual), que seria uma divisdo juridica criada para a formalizagédo
destes pequenos negacios e o oferecimento de vantagens previdenciarios, esse termo
foi instituido no Brasil, pela Lei Complementar n.° 128/2008, garante que o
Microempreendedor Individual seja legalizado, que até entédo, trabalhavam de forma
informal. O MEI é automaticamente incluido no regime do Simples Nacional. Para ser
microempreendedor, necessita de uma renda de R$7 mil ao més e por ano em torno
de R$81 mil. Atualmente, o Brasil conta com mais de 15 milh&es de MElIs ativos.

A formalizacdo dos microempreendedores individuais tem se mostrado um
ponto-chave e interessante para enfrentar desafios na economia do pais,
principalmente nos tempos de crises. Conforme destacou o presidente do Sebrae,
Carlos Melles, "Estamos vivendo um momento de crise sem precedentes e sabemos
como isso tem exigido um esforco ainda maior dos brasileiros que ja sdo donos de
peguenos negocios ou que buscam a formalizacdo como uma saida para enfrentar os
problemas”. Isso so ressalta a relevancia e a importancia do processo de formalizacéo
dos microempreendedores individuais, oferece seguranca, estabilidade para o
microempreendedor e proporciona auxilios legais, o que transmite tranquilidade ao
pegueno empresario.

As (MEIs) desempenham um papel importantissimo para a economia brasileira,
sdo consideradas responsaveis por uma grande porcao de geracédo de emprego e no
giro da economia. Segundo Vasconcelos, Santos e Andrade (2021) as micro e
peqguenas empresas no Brasil, configuram a maior parte em tudo aquilo que rege o
sistema econémico, porque 0s empresarios estdo na maior parte, classificados nesta
categoria ou os empregados que tém seus contratos de trabalho, estdo firmados
nelas. Essa observacdo enfatiza a necessidade da implantacdo de estratégias de
gestdo, que promovam uma maior sustentabilidade e crescimento para o0s
microempreendedores. O constante aumento no numero de MEls enfatiza o quanto

essa figura juridica tem se tornado peca fundamental para a economia brasileira ao



longo dos “ultimos 10 anos". O microempreendedor individual (MEI) se destaca
principalmente pela reducéo de carga tributéria e pela agilidade no cumprimento da
legislacéo fiscal. Os MEIs sao isentos de impostos federais e pagam apenas uma taxa
mensal, o documento de Arrecadacao Simplificado (DAS).

1.2 Importéncia da gestéo eficiente para a sobrevivéncia e crescimento
dos microempreendedores.

Uma gestao eficaz de microempresas, exige a aplicacao de um planejamento
estratégico eficiente, com o acompanhamento de um plano de negécios e o apoio de
profissionais especializados na éarea de gestdo de microempresas individuais,
podendo desenvolver um negocio sustentavel. O planejamento estratégico ndo so
define o direcionamento que a empresa deve trilhar, mas também, permite antecipar,
mitigar riscos e garantir melhores resolugcdes de problemas dentro das organizacoes.
Se predomina pela capacidade de estabelecer objetivos claros e proporcionar uma
orientacdo no desenvolvimento de estratégias eficazes para lidar com ameacas e
capitalizar oportunidades identificadas no ambiente empresarial. Segundo Sanvicente
e Santos (1983, p.155) “O planejamento € a tentativa de prever as ocorréncias futuras
e estar preparado para agir de forma a evitar surpresas desagradaveis no
funcionamento e na gestdao do empreendimento” No cenario atual, com flexibilidade
do mercado local e global, € essencial essa antecipacdo que se torna ainda mais
crucial para a sustentabilidade e o crescimento das microempresas.

O planejamento é de extrema importancia para diversas areas de uma
corporacgao, principalmente para as que estdo ingressando no mercado. Uma das
principais dificuldades enfrentadas pelas pequenas empresas estd na falta de
familiaridade dos gestores com o0s métodos e ferramentas associados ao
planejamento estratégico. Ao contrario das grandes empresas que possuem recursos
mais acessiveis e estruturados, bem como profissionais capacitados para conduzir e
apoiar essas iniciativas. Segundo Las Casas (2001), o planejamento estratégico pode
ser categorizado como informal ou formal, dependendo da metodologia adotada. O
planejamento informal € caracterizado pela auséncia de uma abordagem
metodoldgica especifica, enquanto o planejamento formal requer a aplicacdo de
técnicas e conceitos definidos, além de ser documentado. Portanto, para se ter uma
boa gestdo, que impulsione a microempresa, € fundamental adotar um plano de

negaocios solido e um planejamento estratégico formal.



1.3 Principais desafios de gestao enfrentados pelos
microempreendedores.

Um dos principais desafios enfrentados pelas microempresas é a administracao
financeira e a capacidade de inovacdo. Embora essas empresas sejam ageis e
inovadoras, frequentemente encontram barreiras que impactam negativamente sua
estabilidade financeira. A falta de caixa, assim como a auséncia de um plano
financeiro sélido, sdo alguns dos obstaculos mais frequentes e significativos para as
microempresas. A caréncia de uma estratégia financeira de longo prazo, muitas vezes
forcam as pequenas empresas a tomarem decisdes equivocadas, 0 que compromete
diretamente o crescimento das empresas em desenvolvimento. Diante dessas
dificuldades, as microempresas recorrem a fazer investimentos em métodos que
exigem poucos recursos, mas que tratam de ter um retorno elevado. Entre eles estédo
alguns como: uso de tecnologia de baixo custo, como redes sociais; controle mais
eficiente da producdo e da qualidade; e melhoria da infraestrutura fisica e pessoal
(Silva; Lima, 2017).

Em 2021, um estudo do Sebrae revelou que a falta de planejamento
empresarial foi uma das principais causas do encerramento das atividades de muitas
dessas empresas. O estudo destacou que 59% dos entrevistados divulgaram que
tinham planejado apenas para um horizonte temporal de até seis meses, enquanto
cerca de 17% nao haviam realizado nenhum tipo de planejamento. Isto indica a
relevancia critica da importancia de uma gestao financeira eficaz para a sobrevivéncia
e funcionalidade competitiva das microempresas no mercado e na gestao financeira.
Segundo Piasentini et al. (2022, p.147) “As principais causas pelo qual as
microempresas e 0s microempreendedores individuais fracassaram, é a falta de um
planejamento adequado de negocios, estudo de mercado, altos juros, falta de
conhecimento do negécio, alta burocracia e falta de apoio de 6rgaos especializados”.
Outro fator observado é que, muitas vezes, as decisdes tomadas pelo(s)
proprietario(s) sdo baseadas em pontos de vistas pessoais e subjetivos, evidenciando
a falta de conhecimento de gestdo. Para uma microempresa ter sucesso no ambiente
corporativo atualmente, € fundamental que o negocio oferega vantagens e apresente
um diferencial significativo. O mercado empresarial e mercado pelos avangos
tecnoldgicos, isso exige que as microempresas se destacam principalmente pela

capacidade de se reinventar e inovar. Segundo Guimardes e Azambuja (2018) a



globalizagdo e a tecnologia permitem a internacionalizacdo nas micro e pequenas
empresas, transformando-as em organizacdes inovadoras, 0 que se torna essencial
para a sobrevivéncia e o constante crescimento dessas empresas no mercado local

competitivo.

2. PARCERIAS ESTRATEGICAS

As parcerias estratégicas, sdo um conjunto de acordos utilizado nos ambitos
empresariais, sendo, um meio de alianca entre duas ou mais empresas, sejam
organizagles interpessoais, nacionais ou internacionais, em prol de atingir metas
significativas, tendo em vista, objetivos em comum de maneira complementar, para
potencializar resultados. Podem ser motivadas por diversas razdes, como aumentar
as capacidades de producao, reduzir riscos politicos e financeiros ou proveitos
competitivos. Segundo Chiavenato, "A formacdo de parcerias estratégicas € uma
pratica comum e essencial em ambientes empresariais dinamicos, permitindo que as
organizacOes compartilhem recursos, conhecimentos e capacidades” ou seja, esses
fundamentos permitem que um acordo desse porte, de modo estratégico, seja
destinado a gerar beneficios reciprocos, como o0 aprimoramento da qualidade de
produtos, processos, incremento financeiro e expansdo da base de clientes. Essas
parcerias podem ser estabelecidas por intermédio de contratos formais, pactos
bilaterais ou através de um entendimento informal, ancorado na confianca mutua entre
ambas as partes envolvidas.

A unido dessas forcas, possibilita a expansdo do alcance empresarial, 0
compartilhamento de recursos, conhecimento e experiéncias, além de conferir uma
vantagem competitiva significativa no mercado, desse modo, as parcerias entre
empresas Sao praticas comerciais vantajosas e amplamente adotadas, elas tém se
tornado um meio extremamente forte, principalmente para microempreendedores, que
consequentemente, crescem e intensificam seu comércio em areas locais.
Empreendedores que se apoiam, criam ecossistema empresarial vibrante e resiliente,
ao auxiliar outros que sdo do mesmo local, incentivando a circulacéo de capital dentro
da mesma economia. Tal relagdo estratégica entre empresas unidas a esse tipo de
administracdo, demonstram que juntas, podem ser aplicadas, de modo que,
desenvolvam fatores que contribuem para melhores gestfes entre parcerias, sendo

assim, que essas praticas estratégicas, se mantenham fortes nos meios comerciais.



Desse modo, as aliancas estratégicas visam a contribuicdo dos parceiros, as
organizacBes podem superar obstaculos e preencher espacgos, como, desenvolver
novos projetos, trazer originalidade em atividades e até abrir novas fontes de

inovagao.

2.1 Tipos de parcerias.

Atualmente, a busca por parcerias estratégicas tem se tornado muito grande, a
diversificacdo de métodos € imprescindivel para o sucesso da organiza¢do. Cada uma
€ adaptada de acordo com seu respectivo modelo de negécio. A imagem abaixo
apresenta um mapa mental com diferentes maneiras de estabelecer aliangas
estratégicas (KLOTZLE, Marcelo Cabus).

Figura 1
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Com base na imagem, podem ser citadas alguns tipos de parcerias, como por
exemplo:

Aliancas estratégicas: De acordo com Teece (1992), aliancas estratégicas sao
acordos nos quais dois ou mais parceiros dividem o compromisso de alcangar um

objetivo comum, unindo todas as suas capacidades e recursos e coordenando as suas



atividades. Uma alianca estratégica implica algum grau de coordenacao estratégica e
operacional das atividades e inclui, entre outras, as seguintes: Operacoes: atividades
conjuntas de Pesquisa e Desenvolvimento (P&D), transferéncia mutua de tecnologia,
concesséo de direitos exclusivos de producdo e venda e acordos de cooperacdo na
area de marketing.

Contratos unilaterais: E um tipo de acordo em que apenas uma das partes
assume suas responsabilidades, ou seja, somente uma das partes se compromete a
cumprir os compromissos estabelecidos na parceria, enquanto a outra ndo precisa
necessariamente assumir uma obrigacao imediata.

Acordos de distribuicdo: E um contrato entre um fornecedor e um distribuidor,
gue permite que o distribuidor venda os produtos do fornecedor em uma determinada
area, dando o direito, para que o distribuidor realize negocios em nome de terceiros.

Contratos de P&D: E a juncdo da Pesquisa e do Desenvolvimento, utilizado
como ferramenta para a descoberta de novos conhecimentos, que consiste na
aplicacdo de novos conhecimentos para se obter resultados praticos. O P&D e
totalmente voltado para a inovacéo e criagdo de novos produtos, visando sempre a
competitividade dentro do mercado de trabalho, e com foco no crescimento da
organizacao.

Participacao acionaria minoritaria: Seria o apoio de uma empresa, que investe
em outra, ou seja, que controla uma parte de suas a¢cdes, mas sem interferéncia no
meio majoritario, sendo que, o investidor detém uma parcela do capital de uma
determinada empresa, porém nao possui poder de decisdo e de gestdo das
operacles, basicamente uma parceria voltada a melhoria de inovacéo e a longo prazo.

Joint Ventures (Empreendimento Conjunto): No sentido geral, essa parceria €
a alianca entre duas empresas, com um objetivo em comum, que seria iniciar ou
desenvolver uma outra organizacao para desempenhar uma atividade econémica. As
partes envolvidas, compartilham recursos, riscos e lucros, ou seja, ela é utilizada para
o compartilhamento de conhecimentos, mercados e tecnologias, que uma empresa
sozinha, sem parceria, nao seria eficiente.

Contratos bilaterais: E uma espécie de contrato que ambas as partes tém
responsabilidade e obrigacdes a cumprir, além de também ambas conquistarem
beneficios mutuos, como:

P&D conjunto: As empresas colaboram em forma de pesquisa e a procura de

inovacoes.



Marketing e Promocao Conjuntos: Ambas empresas se responsabilizam pela
producgao de produtos, divulgagéo e vendas.

Produgéo conjunta: As empresas colaboram entre si nos processos de
producéo, como por exemplo a fabricacéo de produtos.

Parcerias Avancadas com Fornecedores: Os negocios parceiros estabelecem

redes de contatos com fornecedores para a otimiza¢ao da cadeia de suprimentos.

2.2 Beneficios x Dificuldades das parcerias estratégicas para
microempreendedores.

Em uma realidade cada vez mais competitiva, as parcerias estratégicas tém se
tornado fundamentais para o crescimento sustentavel de microempresas no comeércio
local, porém, uma parcela de microempreendedores tem se limitado a buscar
inovacao, devido aos custos elevados de recursos como infraestrutura, mao de obra
e falta de confianca. Por outro lado, os acordos cooperativos, entre empresas, com
semelhanca em suas metas, podem gerar consequéncias muito positivas, como:

Suporte mutuo: As companhias oferecem recursos diversos entre si, ou seja,
oferecem assisténcia e colaboracdo para alcancar metas que seriam dificeis se
fossem individualmente, oferecendo uma variedade de processos, como meios de
conhecimento e materiais, por exemplo, planejamentos administrativos e estratégicos.

Diversidade de segmentos: Empresas de mesmo nicho, sdo previsiveis
possuirem alguma relacdo, ou seja, quando as relacdes estdo em ambientacdes
diferentes, sua influéncia consegue ser ampliada para outro ambito.

Aquisicdo de novos clientes: Esses vinculos que séo estabelecidos acabam por
aumentar a visibilidade da uma organizacdo por também, estar ligada a outra de
mesmo ou de diferentes contextos, adquirindo e fidelizando clientes.

Aumento de receita: Com a expanséao de sua influéncia, as receitas das MPEs
tém um aumento e, consequentemente, aumento de fluxo de capital com maiores
retornos internos.

Diversificacdo de produtos e servigos: Por ter outra corporacdo em conjunto,
sua ajuda pode ser de modo que cada uma consiga vender produtos e trocar servigos
entre ambas as organizagoes.

Um dos pontos de dificuldades mais discutidos das pequenas e
microempresas, é sobre o apoio administrativo, pois eles sao afetados de varias

maneiras, nao s6 neste modo de ajuda. Essa discussao, acaba por ser mais ampla,



por isso, acabam gerando alguns fatores de dificuldade, como por exemplo: nao
possuir experiéncia ou incompeténcia empresarial prévia, falta de habilidades
administrativas e financeiras, falta de investimento em tecnologia, baixo nimero de
capital empregado e dificuldade de definicdo dos custos fixos. Com a compreensao
do mercado, as grandes empresas enfrentam processos internos mais rigidos e
dispendiosos que podem sufocar a inovagdo em bens e servicos. Uma visao
estratégica solida é crucial para que as pequenas empresas garantam seu

crescimento e sucesso continuo.

3. GESTAO DE PARCERIAS

3.1 Estratégias de gestdo de parcerias: negociacdo e identificacdo de
parcerias eficazes para o empreendimento.

As técnicas de negociacdo tém se tornado um ponto chave para o
aperfeicoamento e sucesso gradativo das microempresas. Esse mecanismo de
acordos, € um procedimento de comunicagao entre duas ou mais partes que buscam
um apoio e suporte de interesse mutuo, esse processo envolve algumas ferramentas,
como implementacéo de propostas, concessdes e reunides para uma discussao onde
resolva divergéncias e o alcance de resultados admissiveis, ldalberto Chiavenato
destaca que, “As pessoas passam a significar o diferencial competitivo que mantém e
promove 0 sucesso organizacional: elas passam a ser a competéncia basica da
organizacdo, a sua principal vantagem competitiva em um mundo globalizado,
instavel, mutavel e fortemente competitivo.”, ou seja, a importancia de se concentrar
em pontos fortes, detectar fraquezas, aproveitar a diversidade de oportunidades e se
proteger contra os riscos, sdo aspectos que elevam os indices de consolidacao
compartilhada entre os parceiros.

Para uma boa negociacdo, € fundamental a interacdo entre as partes
envolvidas, entrar em um consenso sobre detalhes técnicos e principalmente ter
conhecimento, o poder de persuasdo e argumentativo. Dentre tantos, os principais
tipos de negociagéo sao:

Competitiva: As partes envolvidas buscam potencializar seus interesses de

maneira exclusiva, que podem gerar danos e perdas para ambos.



Colaborativa: Ambas organizagdes trocam e compartilham servigos ou bens em
troca da ascensao sustentavel e satisfacéo.

Compromissoria: Algumas das partes imersas cedem seus interesses para
obterem um acordo intercessor.

No ambito empresarial, € imprescindivel que o primeiro passo seja que o
empreendimento tenha objetivos definidos e claros, criando assim, um meio de
estratégia, onde facilite a busca de um parceiro. E um outro fator, € a identificacéo e
um conhecimento prévio da organizacdo ou da pessoa em que deseja estabelecer
uma parceria, € importante selecionar cuidadosamente os sécios, para que haja a
presenca de acordos claros sobre a divisdo das responsabilidades, tarefas e assim,
criando beneficios para ambos.

Os microempreendedores tém diferentes fontes de canais disponiveis para que
0os MEIs possam estabelecer parcerias estratégicas, com foco no crescimento e na
sustentabilidade da microempresa. Dessa forma, as parcerias oferecem beneficios
variados e bastante especificos que serdo direcionados para uma area especifica da
organizacado. Uma das possiveis probabilidades de como o microempreendedor pode
esta conhecendo essas parcerias, € através de associacdes comerciais e camaras de
comércio, sdo lugares especializados em networking’, permitindo que o
empreendedor busque parcerias conforme a sua preferéncia.

Outras ferramentas uteis incluem plataformas online, como o LinkedIn, um
programa de emprego que conecta e fortalece questbes empresariais, servindo como
um método de planejamento de carreira. Aléem disso, se destaca como uma plataforma
impactante para obtencéo de parcerias, como forma de estratégia de engajamento do
negocio. Nele, os empreendedores podem estreitar lacos com profissionais de outras
areas, ou seja, fortalecer as redes de contatos existentes e gerar novas oportunidades
de negocios, além de terem acesso as tendéncias do mercado que podem
proporcionar flexibilidade na implementacao de networking.

3.2 Ferramentas e técnicas utilizadas para gestao de parcerias.

A gestao de parcerias é crucial para o éxito e crescimento de uma organizacao,
pois possibilita ampliar a sua atuacdo no mercado, atingir o publico-alvo, reduzir

custos e compartilhar conhecimentos e recursos.

7 O termo networking deriva do nome network, de origem inglesa, cujos significados sdo: "net"
€ rede e "work" é trabalho, ou seja, € uma rede de contatos ou rede de relacionamentos profissionais,
gue trocam informagdes, conhecimentos e oportunidades entre si.
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Uma técnica crucial para este processo € a andlise de SWOT (Forcas,
Oportunidades, Fraquezas e Ameacas), que auxilia as organizacdes a identificar
fatores internos e externos que podem ter um impacto positivo ou negativo na
implementacdo de estratégias de gestdo de parcerias. Segundo Ferrell e Hartline
(2009, p.130), “Um dos maiores beneficios da analise SWOT €& que ela gera
informacdes e perspectivas que podem ser compartilhadas entre as diversas areas
funcionais da empresa”.

Uma matriz SWOT bem estruturada oferece informacgdes de alta importancia,
sobre o mercado, concorrentes e questdes sociais de emergéncia (FERNANDES,
2012, p. 68). Esta analise contribui para aprimorar o desempenho das forcas e
monitorar as fraquezas, ao mesmo tempo em que identifica oportunidades e elimina
ameacas.

Além disso, € indispensavel a implantacdo de uma ferramenta de gestao de
relacionamento com o cliente (CRM) para as parcerias. Sistemas como o Salesforce
sdo excelentes para as pequenas e médias empresas, oferecendo ferramentas e
plataformas para auxiliar em operacfes de vendas, marketing e atendimento ao
cliente. Dessa forma, possibilita as empresas gerenciar e avaliar as interacées com

seus clientes e parceiros em diversas fases do processo de relacionamento.

3.3 Uso de tecnologias parafacilitar a gestdo de parcerias entre empresas
de pequeno porte.

Ser empreendedor com a ajuda do meio digital, ainda ndo é uma tarefa facil,
muitos ndo conhecem ou sabem como aplicar estes recursos em seu comércio, por
as vezes terem a falta de suporte, como, custos de implementacdo de sistemas ou
adquirir equipamentos novos, portanto, o primeiro passo € buscar, ou seja, procurar
métodos que causem menos custos no bolso do empreendedor, para que, aumentem
a producdo e interatividade dentro do ambiente de trabalho. Atualmente essas
ferramentas trazem mais ganhos, do que custos para a empresa.

A utilizacdo da tecnologia nas empresas de pequeno porte, tem se tornado uma
peca fundamental para o crescimento do desempenho dentro das organizacdes
empresariais, de modo que, facilitam a comunicagcéo do empreendedor com o cliente,
consequentemente obtendo um controle melhor sobre as informacdes do negdécio, de

maneira mais segura e eficaz.
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Esse mecanismo € um triunfo para melhorar ou até mesmo solucionar 0s
processos manuais que exigem tempo, ou seja, facilitando a execucgéo das atividades
bésicas do rotineiro, como evitar ineficiéncia de produtos e de servigos, assim, para a
obtencdo de dados de forma precisa, 0 meio tecnoldgico pode moldar a estrutura
organizacional, atuando no meio de administracdo da empresa. Alguns objetivos
operacionais sao postos em préatica, como aumentar a continuidade, sendo a
integracao funcional, melhorar o controle e trazer clareza de dados, evitando chances
de erros ou falhas. Por fim, a visibilidade, proporcionando analises e sinteses.

De acordo com uma pesquisa realizada pela Microsoft, as microempresas ao
adotarem a tecnologia nos ultimos anos decorrentes da pandemia COVID-19, 98%
dos entrevistados, além de estarem em constante transformacao digital, estdo de
acordo como consequéncia positiva dessa ferramenta, ou seja, demonstram que o
meio tecnoldgico € um verdadeiro aliado para enfrentar desafios dos negdcios. Ainda
sobre essa analise, entre 43% e 40%, acreditam que com a adoc¢ao das novas fontes
de tecnologia, apoiam na conquista de fornecedores e melhoram a conexao com o
cliente. O instrumento tecnoldgico, serve para todos aqueles que pretendem
empreender, pois existem variadas formas de acessibilidade que podem se adequar
de acordo com o quanto o individuo pode ou podera investir. No entanto, € necessario
saber quando investir, como investir e saber investir.

O ambiente digital € extremamente preciso em conquistar, atrair e fidelizar
clientes, sendo que, € um ambito que se adequa de acordo com as suas
necessidades, aumentando a produtividade e ocasionando a competitividade entre as

pequenas empresas.

3.4 Pesquisa de campo

O trabalho foi feito com a finalidade de promover um auxilio para os micros e pequenos
empreendedores de uma cidade sob alta influéncia logistica de empresas maiores, tal
como Cajamar. Desse modo, estudos de caso foram feitos para entender quais seriam
as dificuldades e quais as maneiras de atingir sucesso nha cidade foram
implementados em um manual virtual, o qual serd disponibilizado para os
entrevistados deste estudo. Neste capitulo serdo apresentados os resultados das
pesquisas de campo realizadas com 0s proprietarios.

A classificac@o dessa pesquisa é descritiva. As pesquisas descritivas visam fazer uma

analise minuciosa do objeto de estudo, seja coletas de dados. Nesse caso, as coletas



de dados foram feitas através de entrevistas e questionarios presenciais e virtuais,
tendo como registro de respostas em gravacoes e anotacdes no google forms. Foram
entrevistas com 11 pessoas, tendo 20 perguntas respondidas, mas apenas 5
perguntas foram escolhidas.

Pergunta 1: Vocé sabe o que € uma parceria estratégia?
Das pessoas entrevistadas 8 pessoas responderam sim e 3 ndo, entdo entende-se

gue a maioria sabe 0 que € parcerias estratégicas.

Pergunta 2: Ja fez algum tipo de parceria? Se sim, quais? Quando fez? Quais foi a
dificuldade de estabelecer elas?

Todos os entrevistados disseram ter experiéncia com parcerias, porém essas
experiéncias variam bastante. Alguns conseguiram parcerias bem-sucedidas,
enquanto outros tiveram experiéncias ndo muito agradaveis, a ponto de ndo quererem

fazer mais nenhum tipo de parceria.

Pergunta 3: Vocé acredita que se vocé fizesse uma parceria estratégica poderia ajudar
0 seu estabelecimento?

Todos o0s entrevistados acreditam que uma parceria estratégica ajudaria
significativamente suas empresas de diversas formas, como, por exemplo, no
aumento dos lucros, em campanhas, descontos, crescimento da clientela e outros

beneficios.

Pergunta 4: Vocé investe em tecnologias ou processos que visam melhorar a
eficiéncia de sua empresa? Se sim, quais?

Todas as pessoas questionadas responderam que investem em tecnologias para
melhorar suas empresas. No entanto, as abordagens variam bastante devido as

diferentes areas em que cada uma atua.

Pergunta 5. Quais os desafios enfrentados inicialmente e atualmente em sua
microempresa?
Os 11 entrevistados enfrentaram muitas dificuldades no inicio de seus negécios,

principalmente relacionadas aos clientes. Atualmente, os desafios sao variados,



abrangendo desde a clientela e a qualidade dos produtos até a concorréncia e 0s
precos.

As analises das entrevistas revelaram que a grande maioria dos entrevistados sabia
gue se tratava de uma parceria. Alguns buscaram mais parcerias, enquanto outros
desistiram devido ao fracasso ocorrido em uma parceria anterior. Eles enfrentaram
grandes dificuldades no inicio e atualmente em seus respectivos trabalhos.

Estdo sempre se adaptando as tendéncias de mercado e as tecnologias atuais para
nao ficarem para tras.

No final, percebe-se que todos os micros e pequenos empreendedores enfrentam
desafios relacionados ao local, clientes, concorrentes, parcerias etc. Eles estdo
sempre buscando se adaptar em diversas areas, visando mais beneficios para seus

negocios e tentando fidelizar cada vez mais clientes.

4. IMPACTO DAS PARCERIAS NO CRESCIMENTO DOS
NEGOCIOS

4.1 Evidéncias de como as parcerias podem contribuir para o crescimento
dos microempreendedores.

Em um ambiente corporativo, € importante frisar a capacidade de ter bons
relacionamentos com o mundo dos negdcios, para que assim, obtenha fontes de
implementacéo de novos parceiros, de modo que, as empresas garantam chances de
novas ferramentas e servigcos prestados.

O programa de Parceiros em Ac¢do executado pela Alianca Empreendedora,
com uma iniciativa do Banco Santander, é um projeto voltado a contribui¢cdo de cursos
online gratuitos, direcionados a gestdo de negécios e educacao financeira, em
especial para microempreendedores. Esse suporte virtual, oferece o aperfeicoamento
de métodos e praticas para o desenvolvimento de seus negocios de forma sustentavel
e inovadora, que se adaptam as necessidades dos microempresarios e oferecem
suporte educacional para testarem e aplicarem esses recursos no mundo dos
empreendimentos. Segundo a lider de projetos da Alianga Empreendedora, Verdnica
Maia,

O acesso a conhecimentos inspira e potencializa pessoas no
desenvolvimento de seus negocios assim como de suas histérias. Com o
reconhecimento de suas capacidades empreendedoras, temos observado



gue essas pessoas buscam também a concretizacéo de novos sonhos, com
um aumento significativo em sua autoestima e qualidade de vida (Maia, 2024).

Nesse contexto, pode referir-se que a busca de ferramentas e conteudos séo
fundamentais para a capacitacdo. De acordo com dados da pesquisa: Avaliacédo de
impacto publicada pela Alianga Empreendedora em 2023, mostram que cerca de 80%
de microempreendedores favorecidos, revelaram que a acéo de participacado desse
programa, contribuiu completamente para o aperfeicoamento da auto percepgao
empreendedora; outros 53% dos individuos que nao tinham nenhum tipo de empresa,
comecaram de fato a empreender depois de participagdes em projetos. Sendo assim,
a aptiddo em investimentos de programas como esses, voltados a estimular o
treinamento e qualificacdo adequada, promovem a expanséo de negocios, de modo
gue, além de capacitacdo, incentivam o desenvolvimento de mecanismos
empresariais, como gestdo financeira, marketing e lideranca. Esses esquemas
também beneficiam a criacdo de vinculos, que seriam redes de contato e formacao
de parcerias estratégicas, oferecendo oportunidades de mercado e posicdo de

flexibilidade competitiva.

4.2 Manual.

Para conseguir auxiliar a todos os microempreendedores de maneira mais ampla e
facil, desenvolvemos um manual para eles de maneira virtual com alguns topicos para
a evolucédo. Esse que vai desde o que é um M.E.I. até tecnologias em um micro
empreendimento. Dessa maneira, essa forma de disseminar conhecimento se tornou
a aplicacdo desse trabalho de conclusao de curso.

Apos ser feita a apresentacdo € feita uma apresentacdo do que € ser um
microempreendedor, demonstrando as motivacées que levam alguém a se tornar um,
0s beneficios e como se tornar um também, disponibilizando um site e citando os
passos, além dos documentos necessarios para conquistar o tdo desejado CNPJ.

O segundo topico abordado diz a respeito sobre o planejamento estratégico,
mostrando o que é necessario conhecer sua prépria empresa, como a Visao, missao
e valores, pois € a partir desses conhecimentos que € possivel tomar alguma decisao
para médio, curto ou longo prazo, além de conseguir determinar as tendéncias do
mercado e se prevenir de possiveis futuras ameacas, levando em consideragédo que
também se avalia 0 ambiente em que se esta inserido, e, desse modo, ser possivel

desenvolver estratégias individuais da empresa, sendo competitivas ou corporativas.



Ademais, um ponto também citado é o de adi¢cdo de um medidor de desempenho para
conseqguir distinguir se houve ou ndo algum avanco do empreendimento, por
outrossim o Excel se torna uma ferramenta extremamente eficiente para o controle e
auxilio dele e, também no mesmo capitulo, mostra a importancia de uma gestao
eficiente.

Como terceiro tépico abordado no manual, parcerias estratégicas toma um lugar de
importancia para os microempreendedores, ndo s6 no &mbito no qual foi escrito, mas
também para todos os ambientes, pois, assim, € possivel estabelecer uma relagédo de
crescimento para ambos os lados da parceria € um mercado microeconémico
favoravel para todos. A obra demonstra alguns tipos de parcerias, sendo elas joint
ventures, aliancas tecnologicas, parcerias de marketing, outsourcing, Sebrae, linhas
de crédito, parcerias midiaticas e parcerias com fornecedores. Ademais, como realizar
e escolha de um parceiro de modo que nao haja competitividade, podendo ele trazer
um retorno financeiro ou ndo, como maior visibilidade no mercado local.

Um fator ressaltado € o conhecimento total sobre seu negdcio, tendo em vista que
guanto maior o saber sobre sua clientela, produtos ou mesmo o preco é essencial
para quaisquer gue sejam a decisdo a ser tomada. E para saber com quem
estabelecer uma parceria, tais fatores sdo de extrema importancia conhecer.

O gquarto tépico apurado € sobre a gestdo de microempresarios. Inicia-se esse capitulo
com o tema de estratégias de gestdo, sendo ela uma estrutura para o gerenciamento
em prol de um objetivo, e a propria meta dessas estratégias € o realizar o uso eficaz
dos recursos da empresa em curto, médio ou longo prazo, podendo assim fazer uso
de algumas metodologias e/ou ferramentas que apoiem o processo de tomada de
decisdo. Ela mesma, a gestdo no caso, se baseia em quatro etapas, a andlise,
formulacdo, implementacdo e o acompanhamento.

O quinto assunto desse guia diz a respeito sobre ferramentas para uma gestao
estratégica, iniciando pela andlise swot o qual analisa o contexto tanto interno da
empresa quanto externo, tomando como objeto de analise interno a forca e fraquezas
empresariais e como analise externa as oportunidades e as ameacas, dessa maneira
o0 swot oferece um caminho o qual é levado em consideracdo diversos aspectos
podendo assim fazer a apuracdo de decisdes antes de suas implementacgdes.
Segunda ferramenta de gestdo abordado € o ciclo pdca, esse que é um plano de

melhoria continua de quatro passos, planejar, agir, checar, refletir. Ele possui uma



ideia de ciclo porque é uma atividade que ndo deve possuir intervalos, ou seja, uma
atividade ciclica.

O sexto topico aborda algumas estratégias para o empreendimento, sendo elas as
estratégias de sobrevivéncia, uma estratégia voltada a projecdes de crise de modo
que vise a reconstrucdo de atividades produtivas do negdcio, estratégias de
desenvolvimento, essas sao voltadas para inova¢gdes quando ha indicacéo de forca e
oportunidades internas e externas, estratégia de crescimento, como o0 préprio nome
sugere, crescimento, seja desenvolvendo produtos, servicos ou mesmo parcerias que
deem o crescimento desejado pelo microempreendedor, e as estratégias de
manutencao, adotada quando o ambiente interno esta com fraqueza e necessita de
mais melhorias.

O sétimo e ultimo topico abordado no manual é sobre o uso de tecnologias no ambito
empresarial, isso que é uma ferramenta fundamental no mundo digital o qual é o atual.
No ambiente dos microempreendedores, sua importancia acaba se tornando maior,
pois com tal habito eles podem fugir das tradicionalidades e, ao mesmo tempo,
melhorar processos basico que ja existam na empresa. Ademais, o proprio manual
disponibiliza um site para um curso de Excel basico para auxiliar o empresario em

todo seu trajeto.



Figura 2

Sendo assim, o planejamento estratégico
deve ser elaborado seguindo as seguintes

CONHECER A
MISSAO E VISAO
CORPORATIVA:

MISSAO

DEFINICAO DE
ESTRATEGIAS
CORPORATIVAS:

DEFINICAO DE
ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS:

etapas:

A missao é o propésito do negodcio e deve
estar descrita de maneira clara e objetiva
para facilitar o entendimento de seus
clientes, funcionarios e futuros parceiros,
como acionistas ou fornecedores, além de
auxiliar na tomada de alguma decisao.
Ja a visao é o local que a empresa deseja
chegar e ambos, missao e visao, devem ser
coerentes com o empreendimento para
tracar estratégias com um unico objetivo.

VISAO VALORES

Ela indica onde a
empresa ira atuar e
revela quais os
objetivos e principais
acoes para atingi-los.

E o modo que o0 empreendedor junto a sua
empresa vai competir no mercado (seja
com prec¢os menores, qualidade, foco etc.)
de acordo com a conduta dela para que
todos os envolvidos, diretos ou indiretos, a
sua empresa saibam o que pode ser
adotado pela empresa e suas atitudes.

Acesse 0 nosso manual através do QR-Code abaixo:



Figura 3 - Manual

CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho destacou a importancia de aspectos especificos para
microempreendores da cidade de Cajamar, como evidéncias de estratégias de gestao
e parcerias para o crescimento de modo resiliente. Observou-se as principais
caracteristicas e barreiras enfrentadas pelos pequenos empreendedores, como
limitacdes nas acGes administrativas e desafios financeiros, que podem ser atenuadas
com a implementacéo de parcerias estratégicas. Tais aliancas, ndo s6 compartilham
conhecimentos e recursos entre si, mas também, abrem horizontes para enxergar o
mercado como um todo, explorando a inovacédo e competitividade.

A partir da andlise tedrica e de dados da pesquisa de campo, nota-se que 0s
entrevistados pontuaram que a gestdo faz total diferenca no sistema da micro-
empresa e parcerias bem estruturadas, desempenham um papel crucial para a

superacédo de obstaculos e na expansao dos negocios.
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