Radar do MEI

Checklist de quesitos importantes
para manter a boa saude do seu
pequeno negdcio







Ao mesmo tempo que a pandemia da COVID-19 trouxe
um recorde em fechamento de empresas, principalmen-
te em seu primeiro ano, que foi agravado pelo isolamen-
to social no periodo de 2019 — 2020, o Brasil tem alcan-
cado atualmente sucessivos recordes de formalizacao
de novos negdcios, sendo o MEI — Microempreendedor
Individual o porte que representa quase a totalidade das
empresas ao iniciar a suajornada.

Manter o seu novo negoécio ativo nos primeiros
anos de atuacao comercial tem sido o grande
desafio deste novo empresario que precisa se di-
ferenciar em um mercado extremamente com-
petitivo, o que requer esforcos nas mais diversas
frentes do seu negécio. Sabemos que, diante das
muitas atribuicoes de que ele precisa cuidar, hd a
necessidade de se desdobrar em dezenas de co-
laboradores, muitas vezes sozinho, cendrio mais
conhecido como o “eupresario” ou ‘eupresa’.

O novo empreendedor tem colocado a prova
todo o seu potencial para se diferenciarda con-
corréncia, investindo em capacita-
coes e sendo motivado a trabalhar
de maneira autbnoma e ser inde-
pendente financeiramente.
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Este guia rapido tem o objetivo de avaliar o potencial e a
maturidade que aempresa possui paradirimir riscos, prin-
cipalmente nesse periodo inicial do negdcio que costuma
ser o mais delicado. E no primeiro ano de atividade que
ocorre o processo de consolidacao da empresa no mer-
cado. A seguir, um checklist de tudo que nao pode faltar a

empresa nesta etapa inicial da jornada de empreender.




Vertente1:

Estimulo a novas ideias

Em seu novo negdcio, vocé dedica um
tempo para parar um pouqguinho a “lou-
cura do dia” para pensarem novas ideias

para o0 seu negdcio e desenvolvé-las a

. n
fim de fazer pequenos testes?
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Para estimular o desenvolvimento de boas ideias, uma
boa pratica que tem sido feita pelas grandes empresas é
a de destinar para seus funcionarios um tempo durante
o seu periodo laboral para desenvolver novas iniciativas.
Pelo menos 15% do tempo semanal é estimulado a criar,
o que ja faz parte da cultura da empresa.

Se vocé é um microempreendedor que trabalha sozinho,
destine um tempo, post-its, papéis e canetas e analise
quais novos problemas de mercado sua empresa pode
resolver. O Sebrae dispdoe de um super canal interativo,
repleto de podcasts, cursos, artigos e programas que po-
dem te inspirar a pensar no novo.




Vertente 2:

Tecnologia e processos

A empresa possui indicadores que mo-
nitoram a qualidade em seus processos,
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identificando “gargalos” em seu proces-
so de producao?
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Seja no processo de comercializacao, prestacao de servi-
cos ou producao, nosso trabalho como empresa funcio-
na a partir de etapas. E como o processo de preparacio
da massa de um pao, que vaiaté embalaro produto final:
todas as etapas desse processo necessitam ser executa-
das com qualidade e eficiéncia, com menos trabalho e
mais resultados.

Temos como um grande exemplo de metodologia para
mapeamento de processos o lean manufacturing (manu-
fatura enxuta) que avalia a forma como a empresa apri-
mora os seus processos de modo a enxugar custos, esto-
que e tempo e tornar a producao o mais fluida possivel. A
filosofia empregada foi responsavel pelo reerguimento
econémico doJapao, depois da segunda guerra mundial.




Vertente 3:

Rede e experiéncia do cliente
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Empresas consolidadas precisam de uma grande rede

Aempresatem oapoiode parceiros para
resolucao de problemas no mercado?

de parceiros para o desenvolvimento de novos produtos
para 0 mercado, para sempre conseguirem pensar nos
proximos passos, assim como fazer a avaliacao da expe-
riénciae o comportamento do cliente. Trabalhar comins-
tituicoes de pesquisa, grupos de clientes, universidades,
outras empresas do mesmo nicho de mercado e startups
gera um poderoso mecanismo de ajuda e observacao de
boas praticas comerciais.




Vertente 4:

Presenca

A empresa utiliza os seus canais digi-
tais e perfis em redes sociais de maneira
sempre inovadora para levar suas ideias
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ao mercado e aos lugares onde pode
vender o seu produto aos clientes?
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Uma rede de restaurantes brasileira contava apenas com
uma loja em Curitiba no final de 2017 e, em pouco tem-
po, tracando um plano de expansao comercial, investiu
no layout dos seus espacos, campanhas em redes sociais
e no modelo de franquias. Hoje sao mais de 100 restau-
rantes em 12 estados, incluindo o Distrito Federal, gracas
ao forte apelo da comunicacao que contribuiu para fixa-
cao da marca na meméaria dos clientes.




Vertente5:

Produtividade e reducao de custos

A empresa conseguiu aumentar a pro-
dutividade ou reduzir o custo da sua
operacao no Ultimo ano de pelo menos
10a30% ?
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Aqui se analisa os esforcos da atividade comercial que
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estao relacionados com inovacoes nos processos produ-
tivos ou nos processos de distribuicao e atendimento ao
cliente, a fim de torna-la mais competitiva e eficiente.
O grande exemplo a ser citado é uma marca alimenti-
cia brasiliense que, apds uma crise, iniciou uma revisao
completa, terceirizou a logistica, o que trouxe economia
de 12% em sua operacao, negociou com fornecedores a
extensao do prazo de pagamento, investiu mais de um
milhao de reais em maquinario mais moderno, enxugou
do seu mix de produtos a venda de itens que nao esta-
vam performando bem. Essas e outras medidas resulta-
ram em um crescimento de 42% em cinco anos.




Vertente 6:

Recursos

A empresa tem um or¢camento anual pré-
prio para novos projetos e monitora cons-
tantemente oportunidades para captacao
de recursos externos por meio de editais

e contratos com o governo. Ja submeteu
a0 menos um projeto no Ultimo ano para

. E
fontes de fomento e investidores?
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A grande maioria das empresas aponta que nao conse-
gue ganhar tracao e alcance por nao possuir recursos,
mas a verdade é que empresas que investem em diferen-
tes meios de captacao externa, buscando novos contra-
tos publicos e com outras pessoasjuridicas tém um radar
mais bem preparado para se estabelecer nos primeiros
anos de funcionamento, trabalhando o network e a rela-
cao de confianca que ampliam vendas.




Avaliacao e analise

REDEE
- EXPEREENCIA

A aplicacao deste questionario para o microempre-
endedor individual favorece a analise estratégica dos
pontos sensiveis do negécio, trabalhando as sete ver-
tentes que analisam as praticas e resultados da em-
presa em relacao a sua capacidade e maturidade de se
autogerir no mercado.

Devemos enfatizar que deve ser feita uma reflexao e dis-
cussao de cada pratica quejustificaassinalaro‘check”em
cada vertente. A empresa deverd realizar esse diagnosti-
co no ciclo de 3 meses para acompanhar o seu progresso,
adotando medidas alcancaveis neste periodo.




A empresa recebe classificacao segundo a quantidade

de checks assinalados em cada vertente.

* Microempreendedor iniciante:

Sao empresas que possuem até 2 checks mar-
cados, assinalando estar num estagio inicial
do processo de consolidacao no mercado e
com poucas praticas implementadas.

q " Microempreendedor aspirante:

E Empresas que assinalaram até 3 checks, que
ja possuem um bom conjunto de praticas
implementadas mas ainda nao alcancaram
resultados consistentes.

‘, * Microempreendedor consolidado:

- Empresas que alcancaram 5 checks, que ja
conseguiram desenvolver inovacoes nas so-
lucdes que desenvolveram mas que ainda

nao possuem praticas consolidadas.

‘, * Microempreendedor de impacto:
1 Sao empresas que alcancaram 6 checks, ja

possuem boas praticas de gestao implemen-
tadas e ja alcancaram resultados representa-
tivos que figuram estabilidade no mercado.
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