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RESUMO ESTRUTURADO

Propdsito da pesquisa: No contexto do cenario econdmico contemporaneo, observa-
se um incremento na relevancia do papel desempenhado pela mulher na esfera social,
bem como na contribuicdo para a geracdo de renda familiar. Em virtude disso, um
namero crescente de mulheres tem se aventurado na jornada do empreendedorismo.
O foco central deste estudo € analisar os desafios que sédo enfrentados por mulheres
na gestao de seus negocios, especificamente nos empreendimentos individuais que

atuam no segmento de cosmeéticos.

Problema e objetivo geral: O presente estudo visa responder a seguinte questao:
quais sdo os desafios enfrentados por mulheres em gerir 0 seu negocio nos
microempreendimentos individuais do setor de cosméticos? Para isso, foi
estabelecido, como objetivo geral, analisar o impacto dos desafios enfrentados por
mulheres das MEIs do setor de cosméticos.

Abordagem metodolégica: Pesquisa qualitativa de carater exploratério. O
instrumento de coleta de dados foi a entrevista em profundidade, realizada através de

um roteiro semiestruturado.

Resultados alcancados: A partir da revisdo tedrica e de entrevistas conduzidas,
verificou-se uma compreensdo dos desafios enfrentados por mulheres que atuam
como microempreendedoras individuais no setor de cosméticos. Através da pesquisa
de campo e da andlise das informacdes coletadas foi possivel entender a importancia
dos MElIs no setor de cosméticos como propulsores de desenvolvimento econémico e
social, como identificar os desafios continuos enfrentados por mulheres

empreendedoras, em especial na obtencéo de recursos financeiros e suporte técnico.

Implicacfes praticas esperadas: A pesquisa € embasada em questionario cientifico

e entrevista com microempreendedoras que atuam no mercado de cosméticos.

Palavras-Chave: Empreendedorismo feminino; Microempreendimento individual;

Setor de cosméticos; Desafios.
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Obstacles faced by women in the cosmetics micro business

ABSTRACT

Scope of research: In the context of the contemporary economic scenario, there is
an increase in the relevance of the role played by women in the social sphere, as well
as in the contribution to generating family income. As a result, an increasing number
of women have ventured into the journey of entrepreneurship. The central focus of this
study is to analyze the challenges faced by women in managing their businesses,

specifically in individual businesses operating in the cosmetics segment.

Problem and general purpose: The present study aims to answer the following
question: what are the challenges faced by women in managing their business in
individual micro-enterprises in the cosmetics sector? To this end, the general objective
was to analyze the impact of the challenges faced by women in MEls in the cosmetics
sector.

Methodological approach: Qualitative research of an exploratory nature. The data
collection instrument was an in-depth interview, carried out using a semi-structured

script.

Attained Results: From the theoretical review and interviews conducted, there was
an understanding of the challenges faced by women who work as individual
microentrepreneurs in the cosmetics sector. Through field research and analysis of the
information collected, it was possible to understand the importance of MEIs in the
cosmetics sector as drivers of economic and social development, and how to identify
the ongoing challenges faced by women entrepreneurs, especially in obtaining

financial resources and technical support.

Expected practical implications: The research is based on a scientific questionnaire

and interviews with microentrepreneurs who work in the cosmetics market.

Keywords: Female entrepreneurship; Microenterprise; Cosmetics sector; Barriers

and challenges.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo tem sido uma area de estudo crescente nos ultimos anos,
principalmente com o aumento do nimero de pessoas interessadas em iniciar seus
préprios negocios. Embora muitos possam associar o empreendedorismo,
primordialmente, a criacdo de novas empresas, seu escopo €, de fato, mais
abrangente e envolve a identificacdo e exploracdo de novas oportunidades,
independentemente do contexto organizacional (SHANE, 2003), € o motor do
desenvolvimento econémico, pois é responsavel pela introducdo de novas ideias,
produtos e servicos no mercado, que gera mudancas na estrutura produtiva e nas
relacbes econdmicas, portanto, uma atividade que envolve a identificagcdo e
aproveitamento de oportunidades, assumindo riscos e inovando (Schumpeter,1982).

De acordo com a Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2020), mais de 100
milhdes de novas empresas sdo criadas a cada ano em todo o mundo. Ainda segundo
a GEM, a taxa de empreendedorismo total é de 14% em média nos paises
pesquisados

O empreendedorismo pode ser incorporado em diferentes tipos de
organizacdes, desde as grandes empresas até MEIs, € uma atividade que envolve a
inovacédo e a criacdo de valor, e que pode ser estudada a partir de uma perspectiva
interdisciplinar, que envolve areas como a gestdo, a sociologia, a psicologia, a
antropologia e a economia (FILION, 2015).

Os MEls, no cenario econbmico contemporaneo, surgem como um aspecto
vital, alavancando ndo apenas o desenvolvimento econdmico, mas também
promovendo inovacéo e autoemprego. Esses empreendimentos sao frequentemente
caracterizados pela sua agilidade, capacidade de adaptacao e pela proximidade com
as comunidades locais em que estéo inseridos (MULLER; JULIUS, 2001).

Os MElIs tém sido cada vez mais valorizados em todo o mundo, como forma de
incentivar o desenvolvimento econémico e social (DONTHU; GUSTAFSSON, 2020).
No Brasil, essas iniciativas tém se mostrado como uma alternativa viavel para o
crescimento econdmico, especialmente em tempos de crise (ALVES, 2021). Um
exemplo crescente de MEIs vem do setor de cosméticos: que engloba produtos
relacionados a beleza e cuidados pessoais, tem sido particularmente influenciado por

essa tendéncia.
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O setor de cosméticos sempre foi marcado por constantes transformacoes,
sendo impulsionado pela necessidade de atender as demandas estéticas e culturais
diversificadas ao longo dos tempos. Com o advento do MEI neste segmento, auxilia-
se uma profunda mudanga no cenério de negdcios tradicionais. As MEIs, munidos de
flexibilidade, adaptabilidade e uma conexdo forte com as comunidades locais,
trouxeram novas perspectivas e abordagens ao universo dos cosméticos (KOTLER,;
KELLER, 2015).

Dada a importancia dos MEIs, esses empreendimentos enfrentaram uma série
de desafios que merecem atencéo destacada. Um dos principais desafios que ajudam
a melhorar o crescimento dos MEIs € a caréncia de acesso ao crédito adequado. O
acesso limitado ao financiamento € um desafio significativo para empresas,
especialmente em um cenéario em que a capacidade de investimento é crucial para
expandir os negaocios, adquirir estoque, implementar melhorias operacionais e inovar
nos produtos e servicos oferecidos (SEBRAE, 2021).

No entanto, a falta de recursos financeiros € um dos principais desafios dos
MEIs (SANTOS et al., 2020). Segundo o Servi¢co Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (SEBRAE, 2021), a auséncia de acesso a crédito € uma das
principais dificuldades enfrentadas pelos MEIs no Brasil. O acesso limitado ao crédito
é de fato uma das questbes mais prementes enfrentadas pelos MEIs no Brasil e em
muitas outras partes do mundo.

Esses desafios tornam-se ainda mais acentuadas, dada a matriz historica de
desigualdades de género no ambiente empresarial. A empreendedora feminina,
muitas vezes, enfrenta desafios adicionais decorrentes de implicacdes de género, falta
de representatividade em redes de negocios e menor acesso a financiamentos
(FERREIRA; GOMES; YAMASAKI, 2017).

Apesar destas adversidades, o empreendedorismo feminino tem demonstrado
uma resiliéncia e capacidade de inovagdo notaveis. Muitas mulheres tém se
beneficiado com a criagdo de redes de apoio e mentorias especificas para
empreendedoras, como uma forma de mitigar a falta de acesso a informacbes e
contatos (RODRIGUES; LIMA; COSTA, 2021). A necessidade de um suporte
diferenciado para as mulheres no empreendedorismo é refor¢cada por Lewis (2015),
gue aponta para o papel vital das redes de apoio na superacao de desafios especificos

enfrentados por mulheres empreendedoras.
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No contexto da pesquisa neste campo, encontra-se inserido o estudo do
empreendedorismo feminino. Atualmente existe um amplo consenso em relacédo a
relevancia intrinseca do papel exercido pelas mulheres no contexto do progresso
nacional, demonstrando o potencial de enriquecimento da diversidade dos atores
econdmicos no tocante a motivacao e ao discernimento das oportunidades, elementos
cruciais para catalisar o crescimento econémico (MICOZZI; LUCARELLI, 2016).

Mediante o contexto, o presente estudo visa responder a seguinte questao:
quais sao os desafios enfrentados por mulheres em gerir o seu negécio nos MEIs do

setor de cosméticos?

1.1 Objetivo geral

Analisar o impacto dos desafios enfrentados por mulheres das MEIls do setor

de cosmeéticos.

1.1.1 Objetivos especificos

Para se chegar ao objetivo principal, os objetivos especificos deste estudo

foram decompostos da seguinte maneira:

a) Investigar as experiéncias e trajetérias de mulheres empreendedoras no
setor de cosméticos, a fim de identificar os principais desafios que elas
enfrentaram ao longo de suas jornadas.

b) Analisar o papel das redes de apoio como suporte no enfrentamento dos

desafios pelas empreendedoras.

1.1.2 Justificativa

O empreendedorismo feminino nos MEIs do setor de cosméticos ganha
destaque no cenario econdémico brasileiro, como uma fonte promissora de geracao de
receita para mulheres que buscam alternativas de renda para sustentar suas familias.
Dado que o empreendedorismo feminino se apresenta como uma ferramenta
poderosa para a promocdo da equidade de género e reducdo das desigualdades

socioeconémicas (KELLEY et al., 2017), compreender os fatores que influenciam o
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desenvolvimento e crescimento destes MEIs do setor de cosméticos, impulsionados
por mulheres, torna-se relevante para o crescimento econdémico.

Chandra e Shang (2014) apontam que mulheres empreendedoras enfrentam
desafios, como dificuldades no acesso a financiamento e crédito, auséncia de redes
de apoio e menor acesso a recursos educacionais e de capacitagcdo empresarial.
Desta forma, torna-se relevante reconhecer que as mulheres empreendedoras muitas
vezes enfrentam desafios especificos que merecem atencao.

A literatura existente, embora vasta, ainda possui lacunas significativas no que
diz respeito ao entendimento profundo desses desafios e de como as mulheres
empreendedoras os superam, particularmente no setor de cosméticos. Estudos
anteriores, como os de Brush et al. (2006), exploraram as estratégias de crescimento
para mulheres empreendedoras, mas ha uma necessidade de uma analise mais
aprofundada especificamente centrada nas microempreendedoras do setor de
cosmeéticos. Além disso, a pesquisa de Ibarra (1993) sugere a importancia de redes
de apoio e mentoria para o desenvolvimento de liderangas femininas, um aspecto que
merece ser explorado com maior detalhe neste contexto especifico.

Portanto, aprofundar os conhecimentos sobre os fatores incentivadores do
empreendedorismo feminino dos MEIs no setor de cosméticos é essencial para a
formulacédo de estratégias das mulheres empreendedoras para gerir o seu negécio. A
pesquisa se justifica pela necessidade de identificar os principais desafios enfrentados
pelas microempreendedoras do ramo de cosméticos apontando as origens dos
desafios e seus impactos, fornecendo informacfBes para o desenvolvimento o

gerenciamento e desenvolvimento do seu negocio.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serdo apresentados o estado da arte do conhecimento atrelado
ao presente estudo, relacionando as principais teorias referentes a
empreendedorismo feminino, microempreendedor individual, assim como o conceito

de venda direta e desafios no empreendedorismo feminino nos MElIs.

2.1 Empreendedorismo

O empreendedorismo € um campo dinamico e multifacetado, frequentemente
observado como um dos principais motores da inovacdo econémica, desenvolvimento
social e transformagdo de mercados. Embora muitos possam associar 0
empreendedorismo, primordialmente, a criacdo de novas empresas, seu escopo €, de
fato, mais abrangente e envolve a identificacdo e exploracdo de novas oportunidades,
independentemente do contexto organizacional (SHANE, 2003), é a identificacao,
avaliacdo e exploracdo de oportunidades além dos recursos controlados (SHANE;
VENTAKARAMAN, 2000) é criar formas de fazer as coisas (GARNER; 2001).

Essa visdo mais abrangente do empreendedorismo e a sua magnitude pode
ser vista de diversas perspectivas. Economicamente, impulsiona a criagcdo de novos
negacios, investe e fornece a dindmica necesséria para a concorréncia e a eficiéncia
do mercado (BAUMOL, 1990). Socialmente, o empreendedorismo pode ser uma
ferramenta de empoderamento, oferecendo aos individuos a oportunidade de
melhorar suas vidas, bem como de suas comunidades (DEES, 1998).

Esses individuos que se engajam no ato de empreender sdo designados como
empreendedores e conforme SEBRAE (2021, p.1): “ser empreendedor significa ser
um realizador, que produz novas ideias, através da congruéncia entre criatividade e
imaginagao”. Para Schumpeter (1934) o papel do empreendedor é inovar,
introduzindo novos produtos ou processos no mercado, e Drucker (1985) enfatiza a
importancia da visao e inovagcao. Sarasvathy (2001) destaca que o empreendedor é
alguém que adota uma abordagem de 'fazer o que faz sentido'.

Ao inaugurar suas operagbes empresariais, os empreendedores introduzem
inovacbes no mercado e se deparam com desafios intrinsecos, devem tomar de
decisbes sob condicbes de extrema incerteza e a gestdo eficaz dos recursos

disponiveis (SHANE, 2003), enfrentam frequentemente dificuldades em obter
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financiamento, seja de investidores, capitalistas de risco ou instituicoes financeiras,
lidando também com fatores como regulacéo e competicdo (REYNOLDS, 2005).

Além das questdes financeiras, os empreendedores também enfrentam
desafios associados ao conhecimento e habilidades. A falta de conhecimento do setor,
competéncias de gestdo ou experiéncia técnica pode ser um impedimento
(CHRISMAN; MCMULLAN, 2000). Essas lacunas podem levar a decisdes mal-
informadas, falhas na identificacdo de oportunidades de mercado ou erros na
execucao de estratégias de negdcios.

Tao importante quanto o conhecimento e o financiamento é o papel das redes
de negécios e apoio. Aldrich e Zimmer (1986) discutiram a importancia das redes no
empreendedorismo, destacando que a falta de uma rede de apoio adequada pode
deixar os empreendedores sem acesso a mentores, parceiros ou oportunidades de
mercado. A construcdo de relacbes de confianca e colaboracdo €, portanto,
fundamental para o sucesso do empreendedor.

Outros elementos a serem ressaltados nos desafios enfrentados pelos
empreendedores englobam a complexidade burocratica e as regulamentacdes,
dependendo do contexto geografico e do setor de mercado, também podem se
apresentar como desafios significativos. Djankov et al. (2002) analisaram como a
regulamentacao de entrada em diferentes mercados pode afetar a facilidade de fazer
negdécios. Em muitas jurisdicdes, uma quantidade de papelada, as taxas e os desafios
regulatérios podem ser proibitivos, desencorajando potenciais empreendedores de
dar o primeiro passo.

Dentro do escopo dos desafios, inclui-se varios desafios especificos que certos
grupos, como empreendedores, enfrentam. Em um mundo empresarial dominado por
homens, as mulheres frequentemente enfrentam desafios adicionais, como
preconceitos de género (BRUSH et al.,, 2006). Esses desafios especificos do
empreendedorismo feminino exigem solucdes especificas, que reconhecam e
abordem as desigualdades sistematicas presentes no empreendedorismo.

Uma consideragdo crucial no empreendedorismo feminino, € que carrega
consigo um conjunto especifico de desafios em uma natureza tradicionalmente
dominada por homens. Embora as mulheres representem uma proporc¢ao significativa
da populacao global e, por extensédo, uma fonte potencial substancial de inovacéo e
lideranca empresarial, seu papel tem sido subestimado e frequentemente sub-

representado (BRUSH et al., 2006). De acordo com Ahl (2006), as percepcoes
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socioculturais de género desempenham um papel crucial na moldagem das

oportunidades e desafios enfrentados pelas empreendedoras.

2.1.1 Empreendedorismo feminino

O Empreendedorismo Feminino tem sido objeto de estudo e debate em varias
disciplinas, incluindo a Economia, a Administracdo e a Sociologia. Esta &area de
pesquisa ganhou destaque nos ultimos anos devido a crescente participacdo das
mulheres no mercado de trabalho e ao aumento do numero de mulheres
empreendedoras em todo o mundo (PAILEY, 2020).

As mulheres no mercado de trabalho tendem a enfatizar objetivos que vao além
do lucro financeiro, como a busca por independéncia, flexibilidade no trabalho e a
oportunidade de criar solu¢cdes inovadoras. E uma forma especifica de atividade
empresarial que difere do empreendedorismo masculino em varios aspectos, incluindo
motivacbes, acesso a recursos, redes de apoio enfrentadas pelas mulheres
empreendedoras (BRUSH; DE BRUIN; WELTER, 2009). Esse mercado esta
intrinsecamente ligado a varios aspectos que podem limitar suas oportunidades de
crescimento e desenvolvimento de negdcios, refletindo a forma como as mulheres
empreendedoras se percebem e sédo percebidas pelos outros, bem como a forma
como lidam com seu empreendimento (DE BRUIN; BRUSH; WELTER, 2007).

A medida que as mulheres empreendedoras fomentam a diversidade e a
inclusdo nos ambientes empresariais, conferem maior relevancia para o
empreendedorismo Feminino. No Brasil, o Empreendedorismo Feminino tem
destaque nos ultimos anos, com um numero crescente de mulheres criando seus
proprios negocios e se tornando empreendedoras. De acordo com o Global
Entrepreneurship Monitor! (GEM, 2020), o Brasil € um dos paises com maior
proporcao de mulheres empreendedoras, representando cerca de 52% dos novos
empreendimentos em 2020. Essa representatividade requer um desafio para a
conciliagcdo do trabalho com a vida pessoal para essas empreendedoras. A jornada
das mulheres empreendedoras é frequentemente marcada por desafios Unicos, que
vao além das demandas tradicionais do ambiente de trabalho, mas também na

conciliagdo na vida pessoal.

1 Monitoramento de empreendedorismo global ou GEM é o maior estudo unificado de atividade
empreendedora no mundo.
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Byrne, Fattoum e Diaz Garcia (2019) destacam que as que incentivar a
conciliacdo entre trabalho e vida pessoal sdo um meio eficaz de encorajar mais
mulheres a se tornarem empreendedoras. Nesse sentido, a criacdo de um ambiente
onde as mulheres se sintam apoiadas e capacitadas para buscar suas ambigcbes
empresariais, independentemente dos desafios externos, € um dos apoios a criacao
de redes de contatos.

A formacgdo dessas redes oferece um solo propicio para a troca de ideias e
saberes, mas também pavimenta o caminho para futuras parcerias e colaboracdes
valiosas (ALLEN, 2013). Por meio dessas conexdes, os empreendedores tém acesso
a apoio e direcionamento, particularmente em areas predominantemente masculinas,
potencializando suas possibilidades de sucesso. As redes de contatos emergem nao
apenas como uma ferramenta estratégica, mas também como um recurso vital para o
fortalecimento e avanco das mulheres no ecossistema empresarial.

Vérias redes de contatos de mulheres empreendedoras e organizacfes foram
criadas para oferecer suporte e mentoria para mulheres empreendedoras, como a
Rede Mulher Empreendedora e o Women's Business Center Brazil2. Essas redes sao
importantes para fornecer suporte e orientacdo para mulheres empreendedoras em
todas as etapas do desenvolvimento de seus negécios (WEEKS; SEILER, 2001). Isso
nao apenas fortaleceu a posicdo das mulheres no mundo empresarial, mas também
enriqueceu o cendrio empresarial como um todo, trouxe diversidade e inovacao para
auxiliar no enfrentamento dos desafios de seus empreendimentos.

As mulheres no mundo empresarial enfrentam uma realidade caracterizada por
diversos desafios intrincados. Entre esses desafios, dois aspectos proeminentes e
interconectados surgem como pilares que sustentam a desigualdade persistente: falta
de acesso a financiamento e as disparidades juridicas. Como observado por Hussain,
Mahmood e Scott (2019), esses fatores podem impactar profundamente o potencial
de crescimento e a viabilidade dos empreendimentos alcan¢ados por mulheres, além
da falta de acesso a recursos financeiros, a auséncia de apoio e mentoria, a
discriminacdo de género e desigualdade salarial (KOGUT; MEJRI, 2022). Esses

desafios sao apresentados em todos os continentes, sendo particularmente evidentes

2 Organizacao no pais que oferece a certificagdo “Empresa de Mulher” (Women-Owned), processo que
avalia e formaliza se uma empresa pertence a uma ou mais mulheres em pelo menos 51%, de acordo
ao padrao universal reconhecido pelas equipes de compras das principais corporacdes globais.
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em regibes continentais em desenvolvimento o que reforca o crescimento do
empreendedorismo feminino global.

O empreendedorismo feminino vem crescendo nos paises em desenvolvimento
(Grafico 1). Entre 8 milhdes e 10 milh6es de pequenas e médias empresas em todo o
mundo em desenvolvimento tém pelo menos uma proprietaria do sexo feminino,
conforme o Banco Mundial em seu Ponto de Recursos de Empreendedorismo
Feminino (BANCO MUNDIAL, 2020). Esse crescimento evidéncia ainda mais 0s
desafios enfrentados pelas empreendedoras em todo o mundo.

Gréfico 1 - Proporcao de pequenas, médias e grandes empresas com uma mulher entre os
proprietarios (%)

Africa subsaariana [N oo
sua da Asia | (:
Africa Central e do Norte [N >
America Latina e Caribe | 50%
Europa e Asia Central [ 3>
Leste Asidtico e Pacifico | 7%
Mundo I 4%

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Banco Mundial, 2020.

Com excecao da América do Norte, as mulheres possuem menor acesso a
contas financeiras, (FLOR et al., 2022; CABEZA-GARCIA; DEL BRIO; OSCANOA-
VICTORIO, 2019). Este desequilibrio ndo constitui apenas uma discrepancia, mas
reflete os desafios que podem obstruir o acesso das mulheres aos servigos
administrativos essenciais. Esses desafios podem incluir elementos como normas de
género, restricbes legais e culturais, bem como a disponibilidade limitada de
informacgdes e formagéao financeira.

As dificuldades apresentadas previamente refletem diretamente nos dados do
Banco Mundial (2020) que aponta que apenas uma em cada trés pequenas, médias
e grandes empresas € propriedade de mulheres. Essa taxa varia entre e dentro das
regides, de um minimo de 18% no Sul da Asia a um méaximo de 50% na América
Latina e Caribe. No Leste Asiatico e Pacifico, a Coreia do Sul tem a menor taxa de

donas de empresas, com apenas 19% das empresas, e os Estados Federados da
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Micronésia tém a maior, com 87% das empresas pertencentes a mulheres. Da mesma
forma, no Oriente Médio, vai de um minimo de 7% na Republica do Iémen para um
maximo de 49% na Tunisia. Nesse sentido, observa-se que a participagdo feminina
na propriedade de empresas esta positivamente correlacionada com o nivel de renda
dos paises, mas apenas em pequena escala (BANCO MUNDIAL, 2020). Em paises
de baixa renda, apenas uma em cada quatro empresas tem alguma dona, enquanto
em paises de renda média e alta, as taxas séo de 36% e 37%, respectivamente. Esse
padrao reflete a disparidade econdmica presente em diferentes nacdes e como 0s
desafios das mulheres empreenderem sdo encontrados em todos os continentes.

Em virtude desses desafios, De Vita, Mari e Poggesi (2014) ressaltam a
necessidade de abordar o empreendedorismo feminino de uma perspectiva global.
Desenvolver pesquisas que levem em conta as diversidades culturais e
socioeconbmicas € fundamental para garantir que as solucdes propostas sejam
eficazes e contextualmente relevantes. O que funciona bem em um pais pode nao ser
diretamente transferivel para outro, dado que as mulheres empreendedoras enfrentam
realidades e desafios especificas em cada localidade. Por isso, com a evolucédo do
empreendedorismo feminino ocorre a necessidade de entender os desafios e como
agregar solucdes de mitigacdo a esses desafios, principalmente no Brasil que vem
tendo um crescimento significativo no nimero de empreendedoras nos ultimos anos,
refletindo um desejo crescente das mulheres de se destacarem no mundo do
empreendedorismo.

E importante destacar que o Empreendedorismo Feminino no Brasil ainda tem
muito espaco para avancar. Embora haja uma crescente conscientizacdo sobre 0s
desafios culturais e socioecondmicas que precisam ser superadas (COLEMAN et al.,
2019; HASIN; HASAN; MUSA, 2018). No entanto, o empreendedorismo feminino no
Brasil pode continuar a crescer e prosperar. Esse progresso ndo s beneficiaria
empreendedoras individualizadas, mas também contribuiria para o desenvolvimento
econdbmico mais amplo, fortalecendo a economia local e nacional por meio da

diversificacao e expanséo do setor do MElIs.
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2.2 Microempreendedor Individual

O conceito de Microempreendedor Individual (MEI) foi previsto pela Lei
Complementar n°. 128/2008 com a intengédo de auxiliar os trabalhadores informais
brasileiros. Antes dessa lei, muitos desses trabalhadores ndo tinham amparo social
nem seguranca juridica. O MEI proporciona a formalizacdo desses individuos,
permitindo que conduzam seus pequenos negocios de maneira legalizada (SEBRAE,
2017). Desde a vigéncia desta lei em 2009, os MEIs passaram a representar cerca de
70% das empresas no Brasil, totalizando mais de 15 milhdes de MEIs. Além disso, ao
se tornar um MEI, os empreendedores informais fornecem possuem uma gama de
direitos e beneficios, incluindo o Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ),
aposentadoria, auxilio-doenca, salario-maternidade, facilidades na abertura de contas
e entrega de crédito, vantagens em compras publicas, emissdo de notas fiscais e
recolhimento simplificado de tributos, tendo destaque na economia global.

Os MElIs desempenham um papel significativo na economia global, fornecendo
oportunidades de trabalho e impulsionando o crescimento econdmico local (RUSLIATI
et al., 2020). Ja em paises em desenvolvimento o MEI desempenha um papel crucial
no cenario econdémico. Segundo Hisrich e Peters (2014), nesses paises os MEIs tém
uma contribuicao significativa para a geracdo de empregos, 0 que auxilia na reducéo
da taxa de desemprego e melhora a qualidade de vida da populagéo local.

Contudo, esses empreendimentos enfrentam desafios significativos, incluindo
a falta de acesso a recursos financeiros, dificuldades na gestdo empresarial e na
compreensao das regulamentacfes vigentes, recursos limitados e concorréncia
acirrada, porém, os MEIs tém superado esses desafios com determinacao,
criatividade, estratégias eficazes de gerenciamento de negocios (MORRIS; SANTOS;
NEUMEYER, 2020) e estdo atentos as questdes financeiras, contabeis e de
escalabilidade (FILION, 2015). Ainda assim, € importante que esses
empreendimentos recebam o suporte necessario de governos, organizacdes sem fins
lucrativos e comunidades locais para garantir sua sustentabilidade e sucesso a longo
prazo (ANWAR et al., 2020). E crucial que existam incentivos adequados para apoiar
esses empreendimentos, como programas de financiamento especificos, isencdes
fiscais para atividades inovadoras e parcerias com instituicbes de pesquisa. de

maneira significativa para a economia local.



25

Mesmo com suporte e incentivos é necessario que o empreendedor trabalhe
em constante aprimoramento, em busca de capacitacdo e apoio para 0
desenvolvimento do seu negdécio. O SEBRAE, de acordo com Antoldi et al. (2017),
tem um papel importante na promocdo do empreendedorismo, oferecendo
capacitacdes, consultorias, ajuda a agucar a criatividade do empreendedor e a ter
outras iniciativas para o0 desenvolvimento dos negécios uma vez que O
empreendedorismo apresenta desafios e oportunidades. Neste contexto, a
criatividade surge como uma competéncia crucial, permitindo que o empreendedor
explore novas oportunidades, inove em produtos e servicos e se destacam no
mercado. A criatividade ndo apenas impulsiona solucdes Unicas para problemas
complexos, mas também estimula a adaptacdo e a evolugdo continua do negdcio
frente as constantes mudancas do mercado.

Contudo, os MEIs sao frequentemente apontados como importantes agentes
de inovacao e criatividade no mercado. De acordo com Filion (2015), a natureza dos
MEIs, com suas menores estruturas e maior flexibilidade, permite que eles sejam mais
ageis na adocao de novas ideias e na implementacao de mudancas, favorecendo a
introducdo de inovagdes nos produtos e servigos oferecidos. Indubitavelmente o MEI
emerge como uma ferramenta essencial no fomento do empreendedorismo feminino.
Ao oferecer uma estrutura simplificada de formalizacdo, o MEI se revela como um
facilitador para mulheres empreendedoras que buscam iniciar e consolidar seus
proprios negocios.

Neste contexto, observa-se que os (MEIs), frequentemente liderados por
mulheres empreendedoras, ascendem como figuras centrais nesse mercado. Eles
desempenham um papel essencial e diversificado, influenciando ndo apenas a
economia, mas também a sociedade como um todo. Isso ocorre a medida que séo
importantes para o empoderamento econdémico feminino e para a diversificacdo do
setor de cosméticos. Conforme Duffy et al. (2013, p. 45), essa tendéncia reflete uma
mudanca significativa nas dindmicas de mercado, onde a presenga feminina nos
empreendimentos vem redefinindo paradigmas, introduzindo novas perspectivas e

praticas inovadoras no setor.

A capacidade de empreendedoras mulheres de criar e gerenciar
microemprendimentos de cosméticos eficazes ndo apenas influencia sua
propria independéncia financeira, mas também contribui para a criagédo de
oportunidades de emprego e para a economia local.
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No ambito do setor de cosméticos, essa influéncia se traduz em uma crescente
diversificacdo de cosméticos produtos que atendem a uma variedade mais ampla de
necessidades e preferéncias dos consumidores. A sensibilidade e a compreensao
Unicas das empreendedoras sobre as demandas do mercado feminino resultam em
inovacdes que ressoam profundamente com uma base de clientes cada vez mais
exigente e consciente, moldando o futuro do setor de cosméticos com uma visdo mais

inclusiva e sustentavel.

2.3 Setor de cosméticos

A histéria dos cosméticos remonta a milhares de anos e tem sido uma parte
intrinseca das sociedades em todo o mundo (Tabela 1). Desde as primeiras formas
de rituais de arte corporal cosmética até os produtos de cuidados pessoais modernos,
0s cosméticos desempenharam um papel importante na demanda da beleza e no

aprimoramento da aparéncia.

Tabela 1 - Uma histéria dos cosméticos dos tempos antigos

Periodo Local Uso de Cosméticos

Oleos perfumados, pomadas para limpeza e suavizagéo da pele,

10.000 a.C. Egito by . . :
protec&o solar e ingredientes naturais para perfumes.

Galena mesdemet e malaquita para cor e definicdo facial, kohl para

4.000a.C. Egito decorar os olhos, caixas de maquiagem para festas.

Manicure com goma arabica, gelatina, cera de abelha e ovo, cores
3.000 a.C. China de esmalte de acordo com a classe social, uso de cosméticos nas
sobrancelhas.

Pintura facial com chumbo branco, aplicacdo de amoras
3.000 a.C. Grécia esmagadas como rouge, sobrancelhas posticas feitas de cabelos
de boi.

Uso de p6 de arroz para pele branca, raspagem das sobrancelhas,
1.500a.C. ChinaeJapdo pintura dos dentes de dourado ou preto, tinturas de henna para
cabelo e rosto.

Clareamento da pele com giz ou p6 facial de chumbo, batom bruto

1.000 a.C. Grécia .
de argilas ocres.

Uso de farinha de cevada, manteiga e gordura de ovelha para

Inicio da EC Roma espinhas e unhas, banhos de lama, pintura de cabelo loiro.

) ) Uso de henna como tintura de cabelo, arte de mehndi nas maos e
300-400 EC India e Africa  pés com pasta de henna, especialmente antes de casamentos
hindus, uso de henna no norte da Africa.

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Cosmetics Info, 2023.
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Essa historia se estende por 7.000 anos e esta presente em quase todas as
sociedades. Orna (2022) argumenta que a arte corporal cosmética foi a primeira forma
de ritual na cultura humana.

De acordo com Dubey et al. (2022), a industria de cosméticos, também
conhecida como industria da beleza, inclui fragrancias, pele, cabelo e cosméticos de
cor e cuidados pessoais, como produtos de maquiagem facial, produtos de cuidados
com as unhas, produtos de cuidados com os labios e produtos de maquiagem para 0s

olhos.

As demandas globais por cosméticos sdo apoiadas principalmente por
mulheres, uma for¢ca motriz por tras da industria. Para elas, os cosméticos
sdo relevantes em todas as fases da vida, desde o inicio da adolescéncia até
a maturidade, as quais desenvolveram suas rotinas e listas de itens
obrigatorios para usar diariamente ou durante as férias (SCHRUM, 2019, p.
22).

Nao obstante, os homens também estdo usando cosméticos com mais
frequéncia em sua rotina diaria. Além disso, segundo Rout e Reid (2022), o mercado
global de produtos de cuidados pessoais masculinos esta em evidéncia. Isso é
impulsionado por varias mudancas, desde o aumento da renda disponivel até dos
interesses em saude e bem-estar. Além disso Carter (2021) afirma que ha o
desenvolvimento da categoria unissex, que compreende produtos voltados tanto para
homens quanto para mulheres. O consumo desses bens impulsiona um mercado

bilionario, como pode ser observado no Grafico 2.

Grafico 2 - Mercado da beleza e cuidados pessoais: valores (em bilhdes de délares) de vendas do
varejo ao consumidor final em 2018

Brasil Japao China

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Forbes, 2020.
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Em 2018, o Brasil gerou 30 bilhdes de dblares em vendas no setor de beleza e
cuidados pessoais. No entanto, a industria de cosméticos caiu inesperadamente
devido a COVID-193. As lojas fisicas, bem como as lojas essenciais que
permaneceram abertas durante a pandemia, registraram uma queda nas vendas de
produtos de beleza, causada pelo menor trafego de pedestres (HUG, 2021), ja que
menos pessoas estavam visitando shoppings e centros comerciais. A implementacao
de medidas de distanciamento social, como o fechamento de lojas fisicas e restricbes
a capacidade, teve um impacto significativo nas vendas do varejo, incluindo as lojas
de cosméticos (SMITH, 2021). Muitas lojas de cosméticos tiveram que fechar
temporariamente ou limitar o nimero de clientes, resultando em uma queda nas
vendas; a instabilidade econdmica global afetou o poder de compra dos
consumidores, levando a uma maior sensibilidade ao preco e a busca por ofertas e
descontos (SMITH, 2020).

Além de todos esses enfrentamentos, apdés a pandemia a industria de
cosméticos enfrenta desafios, como a regulamentacdo governamental; as
regulamentacdes sanitarias que foram reforcadas, exigindo medidas adicionais de
seguranca nha fabricacéo e distribuicdo de produtos cosméticos e a busca por produtos
mais sustentaveis (LAL, 2021). Todavia, esses desafios também criam oportunidades
para inovacdo, melhoria continua e rapida adaptacdo as mudancas do mercado e
investindo em estratégias de comércio eletrébnico (BROWN; LEE, 2021).

A histéria e o desenvolvimento da industria de cosméticos revelam a
importancia da aparéncia, da expressédo pessoal e do autocuidado nas diferentes
culturas e sociedades. O desenvolvimento continuo da industria de cosméticos ao
longo dos anos revela claramente a crescente importancia que as sociedades
modernas atribuem a aparéncia e a expressao pessoal (BROWN; MILLER, 2020).

Os cosméticos desempenham um papel vital na autoestima e na confianca das
pessoas, proporcionando uma ferramenta para realcar a aparéncia e expressar a
identidade pessoal (SMITH; CLARK, 2019). Esses produtos sdo projetados para
melhorar a aparéncia das pessoas, camuflando imperfeicbes e realcando
caracteristicas faciais. Além disso, permitem a expressao pessoal, possibilitando que

as pessoas escolham cores, estilos e produtos que refletem sua individualidade e

8 A COVID-19 é uma sindrome respiratéria aguda grave (SRAG) infecciosa, causada por coronavirus.
A doenca tem alta transmissibilidade e ocasiona sintomas leves a graves, gerando elevada demanda
por cuidados intensivos e milhares de 6bitos.



29

criatividade (JOHNSON et al., 2019). Usar cosméticos frequentemente aumenta a
autoconfianca das pessoas, proporcionando uma sensacdo de autoestima e bem-
estar. Essa confianga pode ter um impacto positivo nas vidas pessoais e profissionais
(MARTINS; SILVA, 2018).

Os cosmeéticos sempre contribuiram com a autoestima das pessoas, mesmo no
passado que a variedade de produtos era limitada. Hoje se tem vasta gama no
mercado de cosméticos desde maquiagem e cuidados com a pele até produtos para
unhas, cabelo e fragrancias, atendendo a diversas necessidades e preferéncias
(GARCIA; SANTOS, 2020). Nos ultimos anos, houve um notavel aumento na
variedade de produtos cosméticos disponiveis no mercado. Paralelamente a essa
expansdo da variedade de produtos, observa-se um crescimento notavel na procura
e nas vendas diretas na industria de cosmeéticos (SILVA; SANTOS, 2019a).

A compra direta de produtos de beleza oferece acessibilidade e conveniéncia
aos consumidores, permitindo-lhes adquirir produtos de alta qualidade sem sair de
casa e, frequentemente, com orientacbes personalizadas (MARTINS; OLIVEIRA,
2021). As vendas diretas estabelecem relacdes pessoais entre o0s clientes e 0s
representantes de vendas, o que € particularmente eficaz no setor de beleza, onde os
clientes podem receber orientacdes e dicas personalizadas (GOMES; SOUZA, 2017).

Atualmente o mercado de cosméticos tem uma dinamica diferente em relacdo
ao século 20 (LEE; KWON, 2022), e devido a concorréncia e diversidade de frente de
atuacdo (CHERNEV, 2020), a venda direta no ramo de cosméticos se destaca por ser
uma estratégia de negécios eficaz, que envolve a comercializacdo de produtos
diretamente aos consumidores, sem a necessidade de intermediarios. Essa
abordagem, para Katsikeas, Leonidou e Zeriti (2020), oferece diversos beneficios,
como maior flexibilidade, controle sobre o negocio, além de proporcionar
relacionamentos mais préximos aos clientes.

O Setor de Cosméticos tem uma associagdo relevante com a estratégia de
venda direta de seus produtos e servicos, uma combinacdo poderosa que tem
impulsionado o setor ha décadas. Empresas notaveis como Avon, Mary Kay e Natura
sao exemplos proeminentes de como a venda direta moldou o mercado de beleza e
cuidados pessoais, criando oportunidades tanto para empreendedores quanto para
consumidores (KUSTIN; JONES, 1995). A venda direta na industria de cosmeéticos
nao apenas moldou a forma como os produtos sdo comercializados e consumidos,

mas também desempenhou um papel significativo na promocdo do
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empreendedorismo, especialmente entre as mulheres. A medida que a industria
enfrenta novos desafios e oportunidades, a venda direta continua a ser um pilar crucial

de inovacgao, educacao e engajamento do cliente.

2.3.1 Venda direta

A venda direta tem ganho cada vez mais espac¢o no mercado global. De acordo
com Coughlan, Dunne e O'Reilly (2006), o modelo de venda direta € um canal de
distribuicio em que as empresas recrutam, treinam e motivam individuos
independentes para vender produtos e servicos a consumidores finais. Os autores
destacam que para que a venda direta seja bem-sucedida é necessario que haja uma
relacdo de confianca entre os vendedores e os consumidores finais bem como um
bom suporte e treinamento por parte da empresa.

Stanton (2016) destaca a importancia do marketing de relacionamento nesse
modelo de negdcio, uma vez que a venda direta é baseada no relacionamento entre
os vendedores e os consumidores finais e € por meio desse relacionamento que se
constroi a fidelidade do cliente. Stanton (2016) destaca ainda que a venda direta é
uma forma eficaz de alcancar um publico-alvo especifico e de oferecer um
atendimento personalizado, o que pode gerar altos niveis de satisfacéo e fidelizacéo
dos clientes. Além do atendimento personalizado, sdo fundamentais a confianca e o
relacionamento entre os vendedores e 0os consumidores finais, ética, responsabilidade
social e comunicacdo eficaz nas atividades das empresas de venda direta
(JOHNSON, 2010; BHATTACHARYA; KORSCHUNB, 2009).

O crescimento significativo da venda direta no cenario global, acompanhado
por uma multiplicidade de modelos de negdcios, desde os mais tradicionais até os
inovadores, torna-o um campo de pesquisa intrigante (BIGGART, 1989). Enquanto as
praticas tradicionais de varejo enfrentam desafios com o advento do e-commerce e
mudancas nas preferéncias do consumidor, a venda direta continua a florescer em
muitas regides, gracas a sua capacidade de criar experiéncias personalizadas e
relacdes estreitas entre vendedores e compradores (PETERSON; WOTRUBA, 1996).

Empresas como Avon, Amway e Tupperware ndo Sao apenas gigantes
corporativas; elas representam historias de sucesso na venda direta, cada uma com
uma trajetéria Unica de crescimento e adaptacdo (PRATT, 1999). Por meio dessas

empresas e de muitas outras, milhdes de individuos encontraram oportunidades de
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negocios, tornando-se empreendedores independentes e, por extensdo, agentes de
suas proprias narrativas econémicas (HILL; HANSEN, 1967).

No Brasil o estudo de Ferreira e Rodrigues (2017) analisou o perfil dos
empreendedores da venda direta no pais. Segundo os autores, a venda direta tem
atraido cada vez mais pessoas que buscam uma alternativa ao emprego formal e que
ofereca uma oportunidade de renda e de flexibilidade de horarios. Ferreira e
Rodrigues (2017) destacam ainda que a venda direta pode ser uma opgdo para
pessoas que desejam empreender sem investir grandes quantias, ja que muitas
empresas desse ramo oferecem um baixo custo de entrada. Portanto, a venda direta
nao oferece apenas uma alternativa de geracéo de renda, mas também se adapta a
diversidade de perfis de empreendedores, contribuindo para uma economia mais
dindmica e inclusiva.

No Brasil, a venda direta € regulamentada pela Lei n°® 8.884/1994, que
estabelece regras para a atuacao das empresas desse setor. Entre outras exigéncias,
a lei determinou que as empresas de venda direta fornecam aos seus vendedores
informacgdes claras sobre os produtos ou servigos oferecidos, bem como orientagdes
sobre as préaticas comerciais a serem aceitas. Em sintese, a venda direta € um modelo
de negdcio que tem ganhado cada vez mais espa¢o no mercado global, e que oferece
oportunidades para empreendedores que buscam flexibilidade de horéarios e
alternativas ao emprego formal.

O Grafico 3 demonstra o perfil de empreendedores de vendas direta, no que se
diz respeito ao sexo. Nota-se que os homens, 58%, sdo maioria perante as mulheres,

42%. O que demonstra uma diferenca percentual de 16%.

Gréfico 3 - Perfil do empreendedor de vendas diretas: sexo

= Maculino Feminino

Fonte: Elaborado pelo autor com base em ABEVD, 2020.
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O Grafico 4 demonstra uma média de 32 anos para forca de vendas. A média
percentual é de 25%. O que demonstra uma concentracdao maior entre 23 e 40 anos,
0 que evidencia a auséncia de um trabalho formal ou uma opg¢&o a mais no orgamento

familiar.

Gréfico 4 - Perfil do empreendedor de vendas diretas: faixa etaria de forca de vendas

Entre 30 e 40 anos

36%

Entre 23 e 29 anos

33%

Entre 18 e 22 anos 16%

Outros 15%

Fonte: Elaborado pelo autor com base em ABEVD, 2020.

O mundo da venda direta tem sido uma esfera onde o empreendedorismo
feminino tem prosperado. Mulheres de diferentes origens encontraram na venda direta
uma plataforma para lancar e desenvolver seus negocios, aproveitando a flexibilidade,
a interacdo pessoal e as oportunidades de networking que este modelo oferece
(PETERSON; WOTRUBA, 1996). Empresas como Avon e Tupperware, por exemplo,
tém suas historias profundamente entrelacadas com as trajetérias de mulheres
empreendedoras que, muitas vezes, enfrentaram desafios sociais e econdmicas em
outros setores do mercado (PRATT, 1999).

2.3.2 Venda direta e empreendedorismo feminino: uma analise comparativa

A venda direta e 0 empreendedorismo feminino séo duas atividades relevantes
que tiveram um desenvolvimento significativo nos ultimos anos (CARDELLA,;
HERNANDEZ-SANCHEZ; SANCHEZ-GARCIA, 2020). A venda direta é uma forma de
distribuicdo de produtos ou servicos em que os vendedores ndo possuem um ponto

fixo de venda (SINGH, 2012) e que tem agradado muito nos ultimos anos,
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principalmente por causa do aumento da demanda por produtos de beleza, saude e
bem-estar (SOPHA; JITTITHAVORN; LEE, 2019).

Por sua vez, o empreendedorismo feminino € caracterizado pela iniciativa de
mulheres na concepgdo e administracio de empreendimentos proprios.
Progressivamente, o empreendedorismo feminino tem adquirido notoriedade como
uma forca substancial no panorama econdémico, desempenhando um papel relevante
tanto na sustentagéo econdmica quanto na promocéao da incluséo social global.

Embora a venda direta e o empreendedorismo feminino tenham algumas
semelhancas, existem diferencas importantes entre essas atividades. Uma das
principais diferencas é que, enquanto a venda direta envolve a distribuicdo de
produtos ou servi¢cos de uma empresa ja estabelecida, 0 empreendedorismo feminino
envolve a criagcdo e gestdo de um negocio préprio (ROSCA; AGARWAL; BREM,
2020). Isso significa que as mulheres empreendedoras tém maior autonomia e
liberdade em relacdo a venda direta, pois elas sédo responsaveis por todas as decisdes
relacionadas ao negoécio. Na Tabela 2 sdo apresentadas as diferencas entre as
modalidades.
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Tabela 2 - Tabela comparativa sobre venda direta e empreendedorismo feminino

Empreendedorismo

Fatores Venda Direta L
Feminino
L Venda de produtos diretamente Criagdo e gestdo de negocios
Definicdo ! : por mulheres, com foco na
ao consumidor final ; N
independéncia

. Oferecer produtos de Empodgrar mulheres

Proposito economicamente e transformar

gualidade e comodidade

suas vidas

Modelo de negécio

Baseado na venda de produtos
de catalogo

Diversificado, pode ser de
produto ou servico, fisico ou
digital

Investimento inicial

Geralmente baixo, com taxa de
adesao e/ou kit

Varia de acordo com o tipo e
tamanho do negdcio total

Controle do negécio

Limitado, com regras e
politicas definidas

A empreendedora é
responsavel por todas as
decisdes

Crescimento do negdcio

Limitado, depende da rede de
contatos e vendas

llimitado, com potencial de
expansao nacional e
internacional

Baixo, com poucos

Variado, depende do tipo de

Risco ; ! o
investimentos negocio e do mercado
Beneficios Flexibilidade de horério e Autonomia, realizag¢éo pessoal
independéncia e financeira e criag&o de valor
i Dependéncia de uma Unica Concorréncia, falta de
Desafios

fonte de renda

recursos, e barreiras culturais

Fonte: Elaborado pelo autor com base em McKenzie e Puerto, 2021.

Outra diferenca importante entre a venda direta e o empreendedorismo
feminino é que, enquanto a venda direta € uma atividade temporaria ou de meio
periodo para muitos vendedores, o empreendedorismo feminino é geralmente uma
atividade em tempo integral. Para Feld (2020), as empreendedoras femininas
geralmente investem tempo e recursos na criagdo e desenvolvimento de seus
negocios, muitas vezes renunciando a outras oportunidades de emprego ou de tempo
livre.

Além disso, o empreendedorismo feminino muitas vezes envolve a inovagéo e
a criacao de novos produtos ou servigcos, enquanto a venda direta geralmente se
concentra em vender produtos ja existentes. Desta forma, para Rosca, Arnold e
Bendul (2017), as empreendedoras femininas muitas vezes identificam uma
necessidade no mercado e criam um negocio para atender a essa necessidade. O
empreendedorismo feminino muitas vezes tem um impacto mais significativo na

economia e na sociedade em geral do que a venda direta. As mulheres
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empreendedoras podem criar empregos e gerar riqueza em suas comunidades locais,
além de contribuir para a diversificacdo e inovacdo econdmica®.

A venda direta e o empreendedorismo feminino s&o atividades aceleradas que
tiveram uma aceitagéo significativa nos ultimos anos. Enquanto a venda direta é uma
atividade temporaria ou de meio periodo, o0 empreendedorismo feminino é geralmente
uma atividade em tempo integral (BONE, 2017). A venda direta € uma forma de micro
empreendimento que tem sido uma opg¢éo popular entre mulheres que desejam ter
flexibilidade em sua carreira e equilibrar suas responsabilidades familiares, uma vez
gue elas podem vender produtos de uma empresa diretamente aos clientes, ganhando
uma comissao sobre as vendas (LI et al., 2019).

Ap6s pontuar as diferencas, € relevante observar a conexdo entre
empreendedorismo, micro empreendedorismo e venda direta, € evidente quando se
considera as caracteristicas e oportunidades que cada um desses temas oferece. O
empreendedorismo € o motor de inovacdo e desenvolvimento de novos negocios. O
micro empreendedorismo se destaca como uma opcao viavel para agueles com
recursos limitados, e a venda direta surge como uma estratégia comercial adequada
para esse publico-alvo. Segundo Pinckney (2010), a venda direta pode ser uma
excelente opcdo para microempreendedores, pois proporciona flexibilidade, baixo
custo inicial e possibilidade de iniciar um negécio em tempo parcial. Além disso, a
venda direta enfatiza o relacionamento pessoal e a construcdo de uma rede de
clientes leais, o que é essencial para 0 sucesso a longo prazo de um micro
empreendimento.

O micro empreendedorismo, por sua vez, pode se beneficiar das ideias de
Gerber (1995), que destaca a importancia de criar sistemas eficientes e processos
bem definidos para a gestdo do negocio. Dessa forma, o microempreendedor pode
estruturar sua operagdo de forma mais profissional, tornando-se mais resiliente e
competitivo no mercado. Yunus (2008) também contribui para essa conexao, pois o
conceito de microcrédito pode ser aplicado para facilitar o acesso ao capital inicial
necessario para iniciar uma atividade de venda direta. Ao oferecer recursos
financeiros a microempreendedores, o microcrédito pode ajudar a reduzir os desafios

de entrada e estimular a criacdo de novos negocios na venda direta.

4 Inovacdo econdmica consiste no desenvolvimento e aplicacédo de ideias e tecnologias que melhoram
0s bens e servi¢os ou tornam a producdo dos mesmos mais eficiente.
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A conexao entre esses temas é fundamental para entender o cenario atual de
negocios e as oportunidades disponiveis para aqueles que desejam ingressar no
mundo do empreendedorismo, especialmente por meio do micro empreendedorismo
e da venda direta.

A venda direta manifesta-se em varios setores de mercado, sendo um deles o
segmento relacionado a industria de cosméticos. Para Indriani, Rahayu e Hadiwidjojo
(2019), vendas diretas no ramo de cosméticos competem por talentos representativos
ou empreendedores, oferecendo uma oportunidade de ganhos mais competitiva ou
“melhor negdcio” do que oferecido pela concorréncia. Os representantes sao atraidos
para um vendedor direto por oportunidades de ganhos competitivos, geralmente por
meio do que é conhecido como incentivos de campo no setor de vendas diretas.

Segundo Ghobakhloo e Fathi (2019), as melhores empresas que aplicam
vendas diretas no ramo de cosméticos utilizam o modelo de negécios, e as estratégias
de empresas do ramo possuem uma demanda elevada, principalmente por
concorrentes locais menores e mais ageis que buscam capitalizar o investimento e
experiéncia. Como resultado, tem-se uma evidente concorréncia significativa para o
recrutamento de representantes de outras organizacdes de venda direta ou marketing
de rede (KEONG; DASTANE, 2019).

A venda direta no ramo de cosméticos € uma estratégia de negdcios eficaz,
gue envolve a comercializacdo de produtos diretamente aos consumidores, sem a
necessidade de intermediarios. Essa abordagem, para Katsikeas, Leonidou e Zeriti
(2020), oferece diversos beneficios, como maior flexibilidade, controle sobre o
negocio, além de proporcionar relacionamentos mais proximos com os clientes. No
entanto, € importante estar atento as tendéncias do mercado e investir em uma equipe

de vendas qualificada para garantir o sucesso da estratégia.

2.4 Desafios nos microempreendimentos individuais

A abordagem acerca dos desafios enfrentados pelos MEIs revela-se pertinente
no contexto cientifico, tendo em vista o papel primordial desempenhado por essas
empresas no cenario econémico global. Os MEIs tém sido vistos como a espinha
dorsal de muitas economias, principalmente em paises em desenvolvimento. Eles ndo

apenas contribuem significativamente para o Produto Interno Bruto (PIB), mas
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também desempenham um papel fundamental na criagcdo de empregos e na inovacao
(AYYAGARI; BECK; DEMIRGUC-KUNT, 2007).

Com tudo, para assegurar um desempenho eficaz no mercado, os MEIs
deparam-se com adversidades, notadamente a escassez de recursos financeiros, a
qual constitui um fator significativo que compromete sua capacidade de expansao e
inovacéo (DAVIDSSON; DELMAR, 2000), a falta de recursos financeiros restringe a
habilidade dos MEIs em adquirir tecnologia e inovagdo, 0 que 0S coloca em
desvantagem competitiva em relagédo a empreendimentos de maior porte.

Além dos problemas financeiros, existem questdes relacionadas a burocracia
governamental, falta de conhecimento técnico e gerencial, acesso aos mercados e até
mesmo questdes socioecondmicas, como discriminacao de género ou racial, muitas
vezes tornam sua jornada mais complexa (STOREY, 1994; FAIRLIE; ROBB, 2009).

Chittithaworn et al. (2011) apontam que a operacionalidade e o crescimento
dos MEIs sofrem influéncia negativa da burocracia governamental e das
regulamentacdes complexas, representando um conjunto adicional de desafios nos
paises em desenvolvimento. O ambiente regulatério pode ser mais complicado para
os MEIs do que para grandes corporacdes. Essas empresas menores,
frequentemente, enfrentam uma carga regulatoria e tributaria desproporcional,
tornando a gestdo de seus negdécios uma tarefa mais ardua (DJANKOV et al., 2002).
Desafios como as obrigacdes governamentais também sdo relevantes, devido a sua
complexidade e aos custos associados ao seu cumprimento, conforme destacado por
esses pesquisadores.

Outra questdo enfrentada pelos MEIs é a falta de conhecimento técnico e
gerencial, ou seja, as habilidades e competéncias empreendedoras sao cruciais para
0 sucesso dos MEIs, e a falta dessas habilidades pode ser um desafio significativo
para o crescimento e desenvolvimento dessas empresas (STOREY,1994). Segundo
o autor, a falta de conhecimento técnico em areas como marketing, gestao financeira
e estratégia pode impedir o desenvolvimento dessas empresas, COMo iSSO, 0S
empreendedores dos MEIs enfrentam dificuldades para equilibrar multiplos papéis,
como a administracdo do negdcio e a realizagdo das atividades operacionais.

Na administracdo do negdécio o empreendedor se confronta com um desafio
preeminente adicional que é o acesso ao mercado, onde reflete a complexidade dos
desafios iniciais do empreendimento e a competitividade acirrada nos ambientes de
negocios (PORTER,1980).
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O ambiente de negdcio integra um contexto social, cultural e econémico no qual
os MEls sédo profundamente influenciados e confrontam-se com desafios que séo
configuradas por consideracdes socioecondmicas, abrangendo aspectos como
educacédo, género e origem étnica (ROBINSON, 2001). Desafios contextuais criticos
enfrentados pelos MEIs estdo relacionados a percepcéao social do seu papel. Em
muitas sociedades, os MEIs sdo vistos como meros “sobreviventes” em vez de
agentes-chave da economia. Isso muitas vezes resulta em falta de apoio, ndo apenas
em recursos financeiros, mas também em termos de orientacdo, mentoria e
treinamento (MINNITI; BYGRAVE, 2001).

No ambito socioeconbémico, € pertinente ressaltar que os desafios de género
possuem relevancia significativa nos aspectos dos negdécios, mulheres
empreendedoras enfrentaram desafios adicionais relacionadas a género, falta de
acesso as redes de negocios e desafios em conciliar responsabilidades domésticas
com a gestdo do negocio (BRUSH; COOPER, 2012). Em particular, em algumas
culturas, as mulheres podem enfrentar desafios na obtencéo de financiamento devido
a percepcdo de que elas sdo um "risco" maior ou devido a falta de controle sobre seus
préprios ativos (CARTER; ROSA, 1998).

A compreensdo e a abordagem assertiva desses desafios emergem como
imperativas para a promocao de um ambiente empresarial mais inclusivo e propicio
ao desenvolvimento dos microempreendedores. Notavelmente, ressalta-se a
importancia de direcionar a atencao para o MEls liderados por mulheres, dado que

este setor especifico enfrenta desafios distintos e, frequentemente, mais acentuados.

2.4.1 Desafios nos microempreendimentos individuais liderados por mulheres

O empreendedorismo feminino é uma temética de alta relevancia na atualidade,
pois busca compreender os desafios enfrentados pelas mulheres empreendedoras no
mundo dos negocios. Essa area de estudo desempenha um papel essencial na
promocdo da igualdade de género, contribuindo para a criacdo de um ambiente
empresarial mais inclusivo e propicio ao desenvolvimento das mulheres como lideres
e empresarias.

A necessidade de valorizacédo da contribuicdo das mulheres empreendedoras
é fundamental para fomentar uma cultura empresarial mais inclusiva (BAUGHN;
CHUA; NEUPERT, 2006). De acordo com Greene et al. (2003), a falta de modelos
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femininos no empreendedorismo e a auséncia de redes de apoio robustas sdo
desafios significativos que as mulheres enfrentam. Portanto a necessidade de superar
esses desafios, valorizando a contribuicdo das mulheres empreendedoras e
estabelecendo redes de apoio solidas para que elas possam prosperar no
empreendedorismo. Isso ndo beneficia apenas as mulheres empreendedoras
individualmente, mas também contribui para uma cultura empresarial mais
diversificada, inclusiva e inovadora.

Além disso, as mulheres tém diferentes motivacdes e abordagens para o
empreendedorismo em comparacdo aos homens (CARTER; BRUSH, 2006), elas tém
acesso limitado ao capital de investimento quando comparado aos seus pares
masculinos, e isso pode ser um desafio significativo para o crescimento de seus
negécios (DE BRUIN, 2005). E importante reconhecer essas diferencas e criar
programas especificos para apoiar as mulheres empreendedoras, contudo vale
destacar ainda, que suas responsabilidades familiares, muitas vezes as
sobrecarregam, tornando necessario encontrar solucbes que possam conciliar o
trabalho e a vida pessoal (CARTER; BRUSH, 2006).

No cenério brasileiro, é evidente que as mulheres empreendedoras enfrentam
nao apenas restricbes no acesso ao capital de investimento, mas também se deparam
com a caréncia de oportunidades para obter financiamento, o preconceito de género
e a sobrecarga de trabalho doméstico (MENEZES et al., 2018; VARGAS et al., 2015;
MELO, 2016; ANDRADE, 2010). Portanto, torna-se essencial o suporte ao
empreendedorismo feminino, a promoc¢do da igualdade de oportunidades e a
implementacéo de programas de capacitacdo (MELO, 2016).

Nesse sentido, 0os programas de capacitacao e treinamento especifico para
mulheres empreendedoras, fortalecendo suas habilidades e conhecimentos de
negocios buscando acesso a financiamento, como linhas de crédito especificas para
mulheres empreendedoras, propostas como forma de superar o desafio financeiro
(OSTERMANN, 2016). Outra estratégia importante € o estabelecimento de redes de
apoio e mentoria. Tais redes podem fornecer suporte emocional, compartilhamento
de conhecimentos e oportunidades de negdcios, além de contribuir para a criagéo de

um ambiente de apoio e incentivo ao empreendedorismo feminino (RAMOS, 2014).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O conhecimento cientifico origina-se de pesquisas metodologicamente
embasadas, comprovadas por meio de projecdes e experimentos, elucidando fatos de
maneira clara e precisa. Esse processo esta ancorado em um meétodo cientifico que
corresponde a questdo proposta pelo pesquisador (GIL, 2008; FACHIN, 2006). Por
sua vez, a metodologia estabelece o caminho a ser seguido no desenvolvimento da
pesquisa, levando em consideracdo seus propositos e metas especificas. Neste
capitulo, serdo delineados os procedimentos metodoldgicos adotados para responder
a seguinte questdo: quais sdo os desafios enfrentados por mulheres em gerir o seu

negocio nos MEls do setor de cosmeéticos?

3.1 Caracterizacao geral da pesquisa

O presente estudo adota uma abordagem qualitativa exploratéria, utilizando
entrevistas semiestruturadas como instrumento para entender as complexidades e 0s
desafios que moldam suas trajetorias, influenciando assim o desenvolvimento e a
expansao de seus empreendimentos no setor.

O paradigma qualitativo tem sido crescentemente valorizado em estudos
sociais e humanos, principalmente devido a sua capacidade de explorar questées
profundamente complexas, capturando a esséncia das experiéncias humanas e as
nuances dos contextos sociais (DENZIN; LINCOLN, 2005). Esta pesquisa se insere
nesse contexto, adotando uma abordagem qualitativa e exploratoria.

Uma pesquisa qualitativa, conforme destacada por Patton (2002), € empregada
qguando se busca compreender o fundo das experiéncias individuais, das visdes de
mundo e dos contextos sociais e culturais que influenciam essas experiéncias. Esta
abordagem permite que os pesquisadores se aprofundem em aspectos subjetivos e
interpretativos, oferecendo uma viséo holistica do especifico em estudo (CRESWELL,
2013).

Dada a necessidade de explorar e compreender um conhecimento pouco
treinado ou em uma nova perspectiva, esta pesquisa é classificada como exploratoria.
Segundo Gil (2010), estudos exploratérios sdo adequados quando ha pouco
conhecimento acumulado ou sistematizado sobre o tema. Eles demonstraram maior

familiaridade com o problema, tornando-o explicito ou construindo hipoteses. Nesta
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pesquisa, 0 carater exploratorio se manifesta no esforco de mapear e compreender
as particularidades, desafios e oportunidades das caracteristicas em estudo, lancando
luz sobre areas anteriormente ndo investigadas ou pouco especificas (YIN, 2014).

A partir deste problema, o objetivo geral definido foi analisar o impacto dos
desafios enfrentados por mulheres das MEIs do setor de cosméticos. Os objetivos
especificos delimitados foram:

a) Investigar as experiéncias e trajetorias de mulheres empreendedoras no
setor de cosméticos, a fim de identificar os principais desafios que elas
enfrentaram ao longo de suas jornadas.

b) Analisar o papel das redes de apoio como suporte no enfrentamento dos
desafios pelas empreendedoras.

Esta pesquisa empregou uma abordagem de campo como estratégia
metodoldgica, buscando os desafios que influenciam as trajetorias das
empreendedoras. A pesquisa principal do estudo é avaliar os desafios enfrentados
por mulheres em gerir 0 seu negécio nos MEIs do setor de cosméticos.

3.2 Sujeitos da pesquisa

A pesquisa teve como critérios delimitantes, mulheres empreendedoras que
gerenciam MEIs do setor de cosméticos na regidao metropolitana de Campinas. Essas
mulheres séo individuos, que buscam trilhar seu préprio caminho no mundo dos
negécios, ndo apenas como fonte de renda, mas também como forma de expressao
de suas identidades, paixdes e sonhos. A regido metropolitana de Campinas, devido
a sua imensa populacdo e diversidade, oferece um amplo espectro de
empreendimentos, desde negécios familiares até startups inovadoras no setor de
beleza (SEBRAE, 2017). A escolha de focar nos MEIs do setor de cosméticos é
significativa. De acordo com Silva e Santos (2019b), os MEIs desempenham um papel
crucial na economia brasileira, especialmente em setores como o de cosméticos. Além
disso, a capital paulista € reconhecida como um centro de inovacéo e tendéncias em
beleza, o que a torna especialmente relevante para estudos nesta area (MARTINS,
2021).

Primeiramente, foi realizado um contato inicial com as empreendedoras para
discutir a natureza e os objetivos do estudo. Durante essa interacao preliminar,

explicou-se o proposito da pesquisa de forma clara e transparente, e solicitou-se o



42

consentimento para a participacdo das partes interessadas no estudo. Por motivos
éticos, cada empreendedora recebeu um cédigo de identificacdo na dissertacdo. O
objetivo das entrevistas consistiu em fornecer insights para analisar os desafios
enfrentados por mulheres em gerir 0 seu negécio nos MEIs do setor de cosméticos e
como as experiéncias vividas por essas mulheres podem orientar outras
empreendedoras.

Os critérios para a sele¢cdo dos sujeitos incluem:

e Ser mulher e proprietaria do negocio;

e Atuar no setor de cosmeéticos;

e Possuir um MEI conforme definido acima,;

e Estar localizada na regido metropolitana de Campinas.

3.3 Coletas de dados

A coleta de dados foi realizada por meio de entrevistas semiestruturadas,
permitindo que os participantes expressem livremente suas perspectivas enquanto
seguem um roteiro basico definido pelo pesquisador (BAUER; GASKELL, 2002). Esta
técnica é particularmente Gtil para obter narrativas ricas e detalhadas, essenciais em
pesquisas qualitativas (FONTANA; FREY, 2000).

A analise dos dados reforca a proposta da Analise Teméatica (BRAUN;
CLARKE, 2006), que envolve identificacdo, andlise e interpretacdo de padrées ou
temas dentro dos dados qualitativos. Esta abordagem foi escolhida pela sua
flexibilidade e capacidade de identificar e analisar temas explicitos nas narrativas.

As entrevistas foram realizadas individualmente com seis empreendedoras
de MEIs do setor de cosméticos. Essas conversas ocorreram por video chamada,
todas em horérios previamente acertados, devido a localidade das empreendedoras,
pois mesmo sendo da Regido de Campinas estdo em cidades diferentes.

Todas as conversas foram meticulosamente registradas e, depois, convertidas
para o formato MP3. Apos a gravacao, todos os arquivos foram transferidos para o
drive do pesquisador, que também utilizou um servico de transcricdo online,
permitindo que as entrevistas fossem convertidas em documentos no formato word.
As entrevistas foram analisadas para averiguar a necessidade de edicdo do material,

com objetivo de eliminar vicios de linguagem e outras inconsisténcias.
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3.4 Tratamento e analise de dados

Este estudo adota uma abordagem qualitativa de pesquisa, capaz de gerar um
conjunto significativo de dados. Consequentemente, € crucial que esses dados sejam
meticulosamente organizados para possibilitar uma analise rigorosa e imparcial. Este
ponto € ressaltado tanto por Barros e Lehfeld (2010) quanto por Lincoln e Guba (1985),
gue enfatizam a necessidade de uma interagdo constante entre o pesquisador e 0s
dados para aumentar a confiabilidade e a compreensé&o do contexto da pesquisa. Para
atingir esse objetivo, o processo de tratamento e analise dos dados sera dividido nas
seguintes etapas:

e primeira etapa: organizacdo dos dados;

e segunda etapa: transcricdo dos dados, com a identificacao das informacdes

pertinentes aos objetivos delineados para este estudo.

e terceira etapa: interpretacdo dos dados, categorizando-os de acordo com

as estruturas tedricas de analise determinantes.

e (uarta etapa: andlise dos dados, os quais foram encontrados por meio do

roteiro semiestruturado apresentado no Apéndice A.

Para o estudo em questéao, foram entrevistadas seis empreendedoras de MEls
do setor de cosméticos. Para facilitar a interpretacdo, foram criadas variaveis,
atribuindo nameros as entrevistadas da seguinte maneira: Empreendedora “A";
Empreendedora "B"; Empreendedora "C"; Empreendedora "D"; Empreendedora “E”,

Empreendedora “F”.
3.5 Limitagbes metodoldgicas
E importante destacar que esta pesquisa ndo pretende fazer generalizacées

universais, mas sim fornecer insights profundos sobre o cenario particular de mulheres

empreendedoras no setor de cosméticos em uma regido especifica do Brasil.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo, apresentamos e discutimos os resultados obtidos por meio de
uma pesquisa de campo. Um estudo centrado em mulheres MEIs do setor de
cosmeéticos que residem na regido metropolitana de Campinas-SP.

Segundo Creswell (2010), a implementacdo de entrevistas revela-se benéfica
em contextos em que a observacdo direta dos sujeitos envolvidos € inviavel,
concedendo ao pesquisador a capacidade de dirigir pessoalmente o curso das
entrevistas. As entrevistas foram fundamentadas em um roteiro preestabelecido,
embora tenham sido proporcionados a flexibilidade para a introducdo adicionais
conforme a necessidade, caracterizando-se como entrevistas de natureza
semiestruturada, conforme (Apéndice A).

Em uma fase inicial, € apresentado o perfil detalhado das entrevistadas.
Posteriormente, um panorama abrangente que ilustra a percep¢ao das participantes
do estudo sobre os desafios enfrentados por mulheres em gerir o seu negécio nos
MElIs do setor de cosméticos.

4.1 Perfil das entrevistas

Para a realizacdo das entrevistas, foram selecionadas mulheres
empreendedoras do setor de cosméticos da Regido Metropolitana de Campinas, as
quais buscam uma fonte adicional de renda para complementar o sustento familiar.
Conforme descrito na metodologia, a fim de preservar a confidencialidade em relacao
a identidade das entrevistadas, cada empreendedora foi atribuida um cédigo Unico,
sendo identificada na dissertacao por meio deste mesmo coédigo.

Foi feito contato meio de comunicacdo telefonica com mulheres que
preenchiam os critérios estabelecidos para a pesquisa, onde 6 delas manifestaram
interesse em participar. As entrevistas foram realizadas por meio de video chamada,
agendadas antecipadamente conforme a disponibilidade de cada uma e a repostas
foram gravadas. O Quadro 1 abaixo traz um resumo, com as principais caracteristicas

das empreendedoras.
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Quadro 1 - Perfil das empreendedoras entrevistadas

Entrevistadas (ldade |Estado Civil Formacao T:r:l“[:]r';:ae '!g:rd;n';?;f
Empreendedara "A" | 35 Cagada |Graduagdo em Administragéo 3 anos Sim
Empreendedara "B" | 30 Saolteira  |Ensing Medio incompleta E meses MNao
Empreendedora "C" | 45 Divorciada |Ensino Weédio completo 10 anos Mao
Empreendedara "D" | 55 Wilva Ensino Fundamental completo | 20 anos Mao
Empreendedara "E" | 40 Solteira  |Ensino Médio completo 5 anos Sim
Empreendedara "F" | 38 Casada |Ensino Medio completo 7 anos Sim

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Das seis empreendedoras entrevistadas, quadra delas possuem idade entre 30
e 40 anos. Duas possuem idade entre 45 e 55 anos. Duas mulheres sdo casadas,
duas sao solteiras, uma divorciada e uma vilva e apenas uma delas nao tem filhos,
ou seja, todas precisam conciliar seu negdécio também com a maternidade. Esta dupla
jornada requer habilidades de gerenciamento de tempo e priorizacdo extraordinarias.

Muitas dessas mulheres recorrem a estratégias como delegar tarefas
domésticas, definir horarios de trabalho flexiveis e utilizar tecnologias que facilitam o
trabalho remoto para equilibrar suas vidas profissionais e familiares. Além disso, o
apoio de familiares e a construcédo de uma rede de suporte sdo fundamentais para o
sucesso dessa conciliacdo. Estas empreendedoras frequentemente destacam a
importancia de criar um ambiente em que possam prosperar tanto como méaes quanto
como profissionais, buscando solucdes criativas para os desafios diarios que essa
dupla funcdo apresenta.

Quanto a formacao, apenas uma empreendedora tem o0 ensino superior, trés
com ensino meédio completo, uma com ensino médio incompleto e uma com
fundamental incompleto. Uma questdo que chamou a atencdo foi o fato que a
Empreendedora “D” mesmo nao tendo concluido seus estudos basicos, como ensino
médio, estd empreendendo cerca de 20 anos e afirma (quadro 3) ter aprendido por
conta propria. Pesquisa sobre Sobrevivéncia de Empresas (2020), realizada com base
em dados da Receita Federal e com levantamento de campo, mostra que a taxa de
mortalidade das MEI’s é de 29% em até 5 anos (SEBRAE, 2021).

Quadro 2 - Relato sobre nivel de escolaridade

Entrevistadas Mivel de Escolaridade

"Conclui apenas o ensino fundamental, mas sempre fui autodidata

Empreendedora "D" L . Lo
g aprendi muito sobre o negdcio por conta propria.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.
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Com relacdo ao tempo de empresa, quatro delas estdo a 5 anos ou mais
empreendendo e apenas duas empreendem de 6 meses a 3 anos, sendo assim, pode-
se observar que a maioria das empreendedoras entrevistadas possui uma
consideravel estabilidade em seu negécio.

No que concerne a assisténcia para gerir seus empreendimentos, € digno de
nota que 50% das entrevistadas contam com apoio, enquanto a outra metade néo se
beneficia de auxilio na gestdo de seus negdcios. Essa assisténcia vem de familiares,
amigos, de outras vendedoras ou da empresa fornecedora dos cosméticos conforme

pode-se verificar no Quadro 3:

Quadro 3 - Breve relato sobre ajuda para gerenciar 0 negocio

Entrevistadas Vocé tem alguma ajuda para gerenciar seu negocio?
Empreendedora "A" "Conto com ajuda de familiares, principalmente do meu marido com a parte financeira."
Empreendedora "B" "N&o, estou fazendo tudo sozinho. Meus amigos e familiares as vezes ddo suporte moral."
Empreendedora "C" "N3o, gerencio tudo sozinha. As vezes, meus filhos ajudam com pequenas tarefas."
Empreendedora "D" "Ndo, sempre gerenciei tudo sozinha, mas conto com o apoio moral dos meus filhos."
. dedora "E" "Recebi suporte inicial de outras vendedoras e da empresa fornecedora de cosméticos. Eles
mpreendedora ) . ) .
ofereceram treinamento e materiais educativos que foram cruciais."
wen | "Sim, participei de grupos de suporte para vendedores diretas, onde aprendi muito sobre técnicas de
Empreendedora "F . o o
venda e gestdo financeira.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

4.2 Histéria das entrevistas

Nesta secao, sera fornecida uma descri¢cdo das entrevistas conduzidas com as
mulheres Microempreendedoras Individuais (MEIs) do setor de cosméticos. O objetivo
€ aprofundar a compreensdo sobre a atuacdo dessas mulheres, um enfoque
especifico da amostra abordada neste estudo. Uma analise integral das entrevistas
pode ser consultada no Apéndice A desta pesquisa.

A empreendedora "A", de 35 anos e casada, com formacdo em Administracao
de Empresas, iniciou seu negocio no setor de cosméticos e bem-estar ha cerca de
trés anos, em 2020. Antes disso, trabalhou em uma grande empresa do mesmo setor,
adquirindo experiéncia relevante. Sua jornada para empreender veio da paixao por
cosmeéticos e da identificacdo de uma oportunidade de mercado. O negdcio, que

comecou com desafios como financiamento inicial e burocracia, agora representa uma
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parte significativa da renda familiar. Ela destaca que o empreendedorismo é
desafiador, porém especificamente, mencionando a intensidade do trabalho diario e a
satisfacdo pessoal. Os principais desafios incluem equilibrar inovacao na estratégia
de vendas, manutencao da qualidade no atendimento, rentabilidade e gerenciamento
do tempo, equilibrando as demandas do negdcio com a vida familiar. Para isso, ela
conta com o apoio de familiares, especialmente do marido, e busca suporte em grupos
de mulheres empreendedoras e mentoria de profissionais experientes no setor.

A empreendedora “B”, com 30 anos e mée solteira de dois filhos pequenos,
iniciou seu negocio no setor de cosméticos ha apenas seis meses. Antes disso,
realizava trabalhos temporéarios de limpeza e atendimento em lojas, enfrentando
dificuldades financeiras constantes. Sua motivacdo para empreender veio da
necessidade de provar algo para seus filhos e do desejo de independéncia financeira.
Ela ndo completou o ensino médio devido questbes familiares. O negdcio, que
comecou com recursos limitados e falta de capital, € agora a principal fonte de renda
para ela e seus filhos, tornando-se vital para a sobrevivéncia da familia. Ela enfrentou
desafios significativos, como a falta de conhecimento em negdcios e marketing, e a
dificuldade de equilibrar o cuidado com os filhos e a gestdo do negocio. Até o
momento, ela ndo contava com um sistema de apoio estabelecido, dependendo
principalmente do apoio moral de amigos e familiares, enquanto ainda procura redes
de apoio e comunidades de empreendedores para orientacao.

A empreendedora “C”, de 45 anos e divorciada, iniciou seu negdécio no setor de
cosmeéticos ha cerca de 10 anos, em 2013. Ela tem apenas o ensino médio completo
e adquiriu conhecimento sobre negdcios principalmente na pratica e através de cursos
online gratuitos. Antes de empreender, trabalhou como vendedora em uma loja de
cosmeticos. A motivagao para iniciar o negécio veio da necessidade de melhorar sua
renda e do desejo de criar algo préprio, além de um impulso para provar a si mesma
gue poderia ser bem-sucedida. Hoje, o negdcio é essencial, sendo a principal fonte
de renda para sustentar sua familia. Ela enfrentou varios desafios, incluindo a falta de
capital inicial e conhecimento em gestdo. Atualmente, lida com a manutencdo da
clientela, a competicdo no mercado e as dificuldades no acesso a novas tecnologias
e tendéncias, limitadas por questdes financeiras. Gerenciando o negécio sozinha,
contando ocasionalmente com a ajuda de seus filhos em pequenas tarefas. A

empreendedora destaca que, apesar dos desafios, ela se sente mais forte e
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capacitada agora, tendo aprendido muito ao longo dos anos. O gerenciamento de
tempo, especialmente como mae solteira e empresaria, € uma dificuldade continua.

A empreendedora "D", de 55 anos e vilva, iniciou seu negdécio no setor de
cosméticos hda 20 anos. Com apenas o ensino fundamental concluido, ela
desenvolveu habilidades e conhecimentos sobre negdécios de forma autodidata. Antes
de empreender, trabalhou como auxiliar de limpeza e vendendo produtos de beleza
como um hobby de forma para complementar sua renda. A decisdo de focar no
negécio veio da necessidade de aumentar sua renda e do amor por produtos de
beleza, especialmente quando observou a popularidade de suas vendas entre amigos
e familiares. O negécio é extremamente importante, sendo a principal fonte de
sustento para ela e seus filhos. Ela enfrentou os desafios como a falta de capital inicial
e conhecimento em gestédo de negdcios, tendo que aprender sozinha e comecar com
recursos limitados. Atualmente, o principal desafio € manter a qualidade nas vendas
dos produtos e competir no mercado com recursos limitados. Uma empreendedora
gerencia o negocio sozinha, contando com o apoio moral dos filhos. No inicio, ela ndo
sabia onde buscar ajuda, mas com 0 tempo, comegou a Se conectar com outras
empreendedoras e aprender com elas. O equilibrio entre responsabilidades familiares
e trabalho sempre foi dificil, mas ela aprendeu a ser mais organizada e a estabelecer
prioridades claras.

A empreendedora “E”, de 40 anos, casada e mae de dois filhos adolescentes,
iniciou a venda de cosméticos em venda direta ha cerca de 5 anos. Com a formacgéo
limitada ao ensino médio, ela trabalhou anteriormente como auxiliar de servi¢os gerais
em uma escola e buscou uma fonte de renda adicional para melhorar as condicdes
de vida de sua familia. Ela foi introduzida no mundo dos cosméticos por uma amiga,
percebendo uma oportunidade de aumentar a renda com a vantagem de flexibilidade
de horérios. Atualmente, as vendas de cosméticos representam a maior parte da
renda mensal da familia. Ela enfrentou desafios como o conhecimento técnico sobre
0s produtos e estratégias de venda, além da gestédo financeira. Os desafios atuais
incluem manter uma clientela e gerenciar as finangas com um orcamento limitado.
Recebeu suporte inicial de outras vendedores e da empresa fornecedora, incluindo
treinamento e materiais educativos. A empreendedora também participou de grupos
de vendas diretas e encontrou uma comunidade de mulheres com desafios

semelhantes, o que foi fundamental para seu crescimento. Ela destaca o desafio de
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equilibrar as vendas com o cuidado dos filhos, mas distribui uma rotina que permite
dedicar tempo a ambos.

A empreendedora “F”, de 38 anos, casada e mae de trés filhos, iniciou a venda
de cosméticos em venda direta ha cerca de 7 anos. Com ensino médio completo e
sem ter frequentado a faculdade, ela trabalhou anteriormente como caixa em um
supermercado e buscava um trabalho mais flexivel para cuidar dos filhos. A
necessidade de uma renda extra e o desejo de passar mais tempo com a familia a
motivaram a explorar as vendas diretas. Atualmente, as vendas representam cerca de
metade da renda familiar, sendo uma contribuic&o significativa, mas ndo a Unica fonte
de renda. Ela enfrentou desafios como compreender os aspectos técnicos dos
produtos e gerenciar as financas. Os principais desafios atuais incluem encontrar
novos clientes e administrar as financas. A empreendedora buscou apoio em grupos
de suporte para vendedoras diretas, aprendendo técnicas de venda e gestéo
financeira, além de participar de workshops oferecidos pela empresa de cosméticos.
O maior desafio para ela é equilibrar as vendas, os cuidados com a casa e a educacgao
dos filhos, esforcando-se para organizar sua agenda de modo a atender a todas essas

demandas.

4.3 Desafios e oportunidades vivenciadas pelas entrevistadas

Conforme observado nas histérias das empreendedoras entrevistadas,
constatou-se que cinco delas foram impulsionadas a iniciar seus empreendimentos
pela necessidade de incrementar a renda familiar. Dees (1998) afirma que o
empreendedorismo pode ser uma ferramenta que oferece aos individuos a
oportunidade de melhorar suas vidas.

Além disso, observou-se uma consisténcia nos desafios enfrentados por elas
no inicio de suas jornadas empreendedoras, incluindo a escassez de capital, as
complexidades burocraticas associadas a abertura de empresas, a deficiéncia de
conhecimentos em gestdo de negocios, bem como lacunas na gestéo financeira.
Shane (2003) destaca que os empreendedores se deparam com desafios intrinsecos
e devem tomar de decisdes sob condicbes de extrema incerteza. Os principais

desafios percebidos e relacionados por entrevistadas incluem:
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Capital inicial: € uma parte crucial da jornada empreendedora e podem
afetar diretamente o sucesso de um negocio. Morris, Santos e Neumeyer
(2020) relatam os desafios enfrentados pelos empreendedores, como capital
inicial e que a superacdo destes desafios € vinculada a determinacao,
criatividade, estratégias eficazes de gerenciamento de negocios como
também as redes de apoio. As redes de apoio sdo fundamentais para o
sucesso no empreendedorismo, conforme discutido por Ibarra (1993). Essas
redes podem oferecer ndo apenas suporte emocional, mas também acesso
a informacdes valiosas, recursos e oportunidades de negdécios. Pode-se

observar nos relatos das empreendedoras “A”, “B”, “C”, “D”.

Quadro 4 - Breve relato das empreendedoras “A”, “B”, “C”, “D”

Entrevistadas |Sentiu algum tipo de dificuldade para comecar seu negdcio?

Empreendedora "A"

"Sim, especialmente no que diz respeito ao financiamento inicial e 4 burocracia
para abrir o negacio.

Empreendedora "B"

"Sim, a falta de capital inial foi um grande desafio. Tive que comegar muito
peguena e com recursos limitados”

Empreendedora "C"

"Sim, muitas. A falta de capital inicial foi um grande ohstaculo, além da falta de
conhecimento em gestio de negdcios.”

Empreendedora "D"

"Zim, a falta de capital inicial & conhecimento em gestdo de negdcios foram as
principais barreiras. Tive que aprender tudo sozinho & comegar com muito pouco.”

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Gestéo financeira: Muitas empreendedoras tém que lidar diretamente com
a gestao financeira do negécio, o que pode ser desafiador, especialmente
se ndo tiverem formacdo nessa area. Um fator que dificulta a gestdo
financeira € a escassez de recursos financeiros, conforme citam
DAVIDSSON; DELMAR(2000). Além dos desafios financeiros, a gestao
eficaz de um negoécio também requer habilidades em outras areas, como
marketing, vendas e gestdo de operacdes. Essa necessidade de um
conjunto diversificado de habilidades é enfatizada por Morris et al. (2012),
gue observam como o0 sucesso em empreendimentos pequenos depende
da capacidade do empreendedor de usar mdltiplas competéncias
simultaneamente. Observa-se nos relatos das empreendedoras “E”, “F” a

dificuldade na gestao financeira.
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Quadro 5 - Breve relato das empreendedoras “E”, “F”

Entrevistadas |Sentiu alqum tipo de dificuldade para comecgar seu negdcio?

Empreendedora "E"

"Sim, o maior desafio foi o conhecimento técnico sobre os produtos e estratégias
de venda, além da gestdo financeira."

Empreendedora "F"

"Sim, principalmente na compreensdo dos aspectos técnicos dos produtos e como
gerenciar minhas finangas."

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Falta de conhecimento em gestéo de negdcios: é um desafio significativo
para muitos empreendedores, especialmente aqueles que estdo no inicio
de suas jornadas empresariais. Storey (1994) cita que o conhecimento
gerencial é crucial para o sucesso de um empreendedor. De acordo com
Storey (1994), a falta de conhecimento gerencial pode ser particularmente
limitante para o crescimento e sustentabilidade de pequenos negdcios.
Empreendedores que iniciam suas jornadas com uma base soélida em
gestao tém maior probabilidade de navegar com sucesso pelos desafios do

mercado. Abaixo relato das empreendedoras “C”, “D”; sobre esse desafio:

Quadro 6 - Breve relato das empreendedoras “C”, “D”

Entrevistadas |Sentiu algum tipo de dificuldade para comecgar seu negdcio?

Empreendedaora "C"

"Sim, muitas. A falta de capital inicial foi um grande obstaculo, além da falta de
conhecimento em gestio de negicios."

Empreendedara "D"

"Sim, a falta de capital inicial e conhecimento em gestio de negacios foram as
principais barreiras. Tive que aprender tudo sozinho e comegar com muito poucao.”

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Falta de conhecimento técnico dos produtos: representa um desafio
substancial para empreendedores, especialmente aqueles que atuam em
setores altamente especializados ou tecnolédgicos. Chrisman e Mcmullan
(2000) dizem que os empreendedores enfrentam desafios associados ao
conhecimento e habilidades, falta de experiéncia técnica pode ser um
impedimento em seu negoécio. Assim, a falta de conhecimento técnico dos
produtos, embora represente um desafio substancial, pode ser superada
através de uma abordagem que inclui educacdo continua, pesquisa e
desenvolvimento, parcerias estratégicas e um compromisso com a inovacao
e a aprendizagem continua. Essas estratégias ndo sO capacitam 0s

empreendedores, mas também a posicionar seus negocios de forma
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competitiva no mercado. Abaixo relatos das empreendedoras “E”, “F”; que

corroboram com o que foi citado:

Quadro 7 - Breve relato das empreendedoras “E”, “F”

Entrevistadas |Sentiu algum tipo de dificuldade para comecar seu negdcio?

Empreendedora "E"

"Zim, o maior desafio foi 0 conhecimento técnico sobre os produtos e
estratégias de venda, além da gestio financeira.”

Empreendedara "F"

"Sim, principalmente na compreenséo dos aspectos técnicos dos produtos e
como gerenciar minhas financas.”

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Burocracia para abertura: é um desafio comum enfrentado pelos
empreendedores e pode impactar significativamente o processo de inicio de
atividades empresariais. Storey (1994), e Fairlie e Robb (2009) dizem que
existem questdes relacionadas a burocracia governamental que muitas
vezes tornam a jornada do empreendedor mais complexa. A assisténcia de
profissionais legais e consultores pode ser um recurso valioso para navegar
no labirinto da burocracia. Segundo Blackburn e Kovalainen (2009), a
orientacdo de especialistas pode economizar tempo e recursos, além de
evitar erros comuns que podem surgir ao lidar com procedimentos legais e
regulamentacdes. Utilizacdo de recursos online e tecnoldgicos como a
digitalizacdo de muitos processos governamentais, o uso de recursos online
e tecnoldgicos para simplificar a burocracia também tem se tornado uma
estratégia eficaz. Autio, Sapienza e Almeida (2007) discutem como as
plataformas digitais podem facilitar o processo de registro e licenciamento
de novos negocios. Além disso, o desenvolvimento de competéncias em
gestdo administrativa é fundamental para lidar com a burocracia de forma
eficiente. Empreendedores que possuem uma compreensao clara dos
requisitos legais e administrativos, sdo capazes de planejar melhor e evitar
atrasos desnecessarios. Hisrich e Peters (2002) enfatizam a importancia do
conhecimento administrativo na gestdo de um novo negdcio, sugerindo que
a educacdo e o treinamento nessa area séo essenciais. A empreendedora

“A” mostra que teve essa dificuldade:
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Quadro 8 - Breve relato da empreendedora “A”

Entrevistadas |Sentiu algum tipo de dificuldade para comecar seu negdcio?

"Sim, especialmente no que diz respeito ao financiamento inicial e 4 burocracia

Ermpreendedora "A" . .
para ahrir 0 negdcio.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

e Falta de conhecimento em estratégia de vendas: representa um desafio
substancial para os empreendedores, pois as vendas desempenham um
papel crucial no sucesso de qualquer negocio. Coelho etal. (2015) relatam
que apesar de sua importancia , poucos empreendedores aplicam
estratégia de vendas e marketing para impulsionar seu negocio. Para
superar essa lacuna, a capacitacdo em marketing e técnicas de vendas é
fundamental. Kotler e Keller (2016) argumentam que o conhecimento em
marketing ndo é apenas sobre a promoc¢éao de produtos, mas também sobre
entender e atender as necessidades dos clientes. Workshops, cursos online
e mentorias especificas em marketing e vendas. Abaixo relato da

empreendedora “E” que mostra essa falta de conhecimento.

Quadro 9 - Breve relato da empreendedora “E”

Entrevistadas |Sentiu algum tipo de dificuldade para comecar seu negocio?

"Sim, o maior desafio foi 0 conhecimentao técnico sobre os produtos e estratégias
de venda, além da gestdo financeira.”

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Ermpreendedora "E"

Esses resultados indicam que, enquanto a questdo do capital inicial é o
desafio mais comum, as competéncias relacionadas a gestdo financeira,
conhecimento de negocios e técnico dos produtos s&@o igualmente importantes e
representam areas de potencial desenvolvimento para melhorar o sucesso do
empreendimento. A burocracia e as estratégias de vendas, apesar de mencionadas,
parecem ser menos preocupantes para o0 grupo em questdo. Quando abordamos os
desafios relacionados a gestdo do seu negdécio foram apontados novos desafios

conforme ilustrados abaixo:
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Manter a clientela devido a concorréncia: o desafio mais relevante entre
microempreendedores, € a manutencao da clientela frente a concorréncia
acirrada. Essa dificuldade em reter clientes em um mercado altamente
competitivo reflete uma dindmica empresarial complexa, onde a lideranca
do cliente se torna um ativo valioso e desafiador de se manter. Como Moore
e Buttner (1997) observam em seus estudos sobre empreendedorismo
feminino, a capacidade de se destacar em mercados competitivos é crucial,
exigindo ndo apenas inovagao continua, mas também um entendimento
profundo das necessidades e expectativas dos clientes. A personalizacao
das ofertas e experiéncias pode ser um diferenciador no mercado. Segundo
Pine e Gilmore (1998), oferecer produtos ou servicos que se adaptam as
necessidades individuais dos clientes pode criar um valor significativo e
distincao frente a concorréncia. A habilidade de adaptar-se rapidamente as
mudancas do mercado e as novas tendéncias também é fundamental para
manter a clientela. Kotler (2000) afirma que a agilidade para responder as
mudancas de mercado é uma competéncia chave para 0 Sucesso
empresarial. Por fim, a exceléncia no atendimento ao cliente € crucial para
reter a clientela. Segundo Zeithaml, Parasuraman e Berry (1996), um
servigo ao cliente excepcional pode ser o fator determinante na escolha do

consumidor entre empresas concorrentes.

Equilibrio entre inovacdo na estratégia de vendas e Acesso a novas

tecnologias e tendéncias de mercado: esses desafios estdo atrelados a

gestdo financeira. Segundo Davidsson e Delmar (2000), a falta gestao

financeira compromete seriamente a capacidade de expansao e inovacao

desses empreendimentos. A falta de recursos financeiros restringe a

habilidade dos MEIs em investir em tecnologia e inovacéo, colocando-os em

vantagens competitivas em relagdo a empresas de maior porte. Esse cenario

€ agravado pelo desafio de manter estratégias de vendas inovadoras e pela
dificuldade de acesso a novas tecnologias e tendéncias de mercado,
especialmente no contexto de crescimento tecnoldgico e nas estratégias de

marketing digital.
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Quadro 10 - Breve relato das empreendedoras “C”, “E”,"F”

Entrevistadas |Qual o principal desafio para gerir o seu negécio?

Empreendedora "C"

"Manter a clientela e a competigdo com outras representantes. Também tenho dificuldades no acesso a
novas tecnologias e tendéncias de mercado devido as limitagoes financeiras."

Empreendedora "E"

"Manter uma clientela estavel e gerenciar as finangas com um orcamento limitado sdo os maiores
desafios."

Empreendedora "F" "Encontrar clientes novos e fidelizd-los, além de administrar o dinheiro que entra e sai."

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Manter qualidade no atendimento e rentabilidade: um dos desafios mais
significativos no ambito do empreendedorismo, especialmente para micro
e pequenas empresas, € manter simultaneamente um alto padréo de
qualidade no atendimento ao cliente e garantir a rentabilidade do negdcio,
0 que ressalta a complexidade da gestdo empresarial, onde a exceléncia
no servico prestado deve ser equilibrada com a eficicia financeira.
Schlemm (2007) destaca a importancia de harmonizar o atendimento ao
cliente com a sustentabilidade financeira, um equilibrio crucial para a

longevidade e o sucesso de um empreendimento.

Quadro 11 - Breve relato das empreendedoras “A”, “D”

Entrevistadas |Qual o principal desafio para gerir o seu negdcio?

Empreendedora "A"

"O principal desafio é manter o equilibrio entre inovagdo na estratégia de vendas para obter mais
clientes, manter qualidade no atendimento e rentabilidade."

Empreendedora "D"

"O principal desafio tem sido manter a qualidade nas vendas dos produtos com recursos limitados
e competir com o nimero de outras representantes.”

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Gestédo Financeira e a falta de conhecimento em negocios e marketing:
um desafio enfrentado pelos MEIs € a caréncia de conhecimento técnico e
gerencial. Segundo Storey (1994), habilidades e competéncias
empreendedoras sdo fundamentais para 0 sucesso desses
empreendimentos. A deficiéncia nessas habilidades pode constituir um
desafio significativo ao crescimento e ao desenvolvimento destas empresas.
Storey enfatiza que a falta de conhecimento em éareas especificas como
marketing, gestao financeira e estratégia pode restringir o desenvolvimento
desses negocios. Além disso, os MEIs enfrentam desafios em equilibrar

multiplas responsabilidades, como a gestdo do negoécio e a execucao de
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tarefas operacionais, além de lidar com as limitacfes financeiras que afetam
a disponibilidade de recursos.

Falta de orientacdo adequada: em diversas sociedades, o0s
Microempreendedores Individuais (MEIs) sdo frequentemente percebidos
como simplesmente subsistentes, ao invés de serem reconhecidos como
elementos cruciais da economia. Essa visdo envolve uma caréncia de
suporte, abrangendo ndo apenas os aspectos financeiros, mas também falta
de direcionamento, mentoria e capacitacdo. Minniti e Bygrave (2001)
destacam essa realidade, evidenciando a necessidade de um suporte mais
abrangente aos MEIs para fortalecer seu papel na economia. Timmons e
Spinelli (2007) enfatizam a importancia do ecossistema empreendedor,
incluindo a rede de apoio e a cultura empreendedora local. Eles argumentam
que um ambiente favoravel ao empreendedorismo € crucial para o

desenvolvimento e sustentagdo desses negocios.

Quadro 12 - Breve relato da empreendedora “B”

Entrevistadas |Qual o principal desafio para gerir o seu negdcio?

Empreendedora "B"

"O maior desafio é a falta de conhecimento em negécios e marketing. Estou tentando aprender pelo
caminho, mas é complicado sem orientagdo adequada."

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Estes resultados ressaltam que, embora a retencdo de clientes diante da

concorréncia seja o problema mais prevalente, questdes como a qualidade do servico,

a gestao financeira, e a capacitacdo em negocios e tecnologia também sdo desafios

importantes para as empreendedoras. Além disso, outro aspecto crucial na jornada

dos MEIs é a construgcdo e manutencdo de redes de contato, essas redes séo

fundamentais para a troca de informacdes, acesso a novos mercados e oportunidades

de colaboragéo, conforme sinalizados abaixo:

Mentoria com pessoas experientes do setor, grupo de vendas diretas e
Workshops: Os dados dos resultados do Quadro 13, sugerem diversas
abordagens tomadas pelos empreendedores em busca de apoio durante a
abertura de seus negaocios, destacando a importancia da construcao de redes
de apoio e mentoria para os MEIs. A busca por suporte em grupos de mulheres
empreendedoras e a orientagdo de pessoas experientes no setor reflete uma
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abordagem proativa e valorizacdo do conhecimento coletivo, conforme
observado por Minniti e Bygrave (2001). Outros encontram apoio em
comunidades de empreendedores e grupos de vendas diretas, evidenciando a
importancia da construgéo gradual e colaborativa de uma rede de suporte entre
pares. A participacdo em workshops e grupos online, como os oferecidos por
empresas de cosmeéticos, mostra a utilidade de recursos educacionais formais
para o desenvolvimento empresarial. Essas respostas indicam que a busca por
redes de apoio € uma estratégia comum, embora os empreendedores tenham

tomado diferentes caminhos e encontrado varios niveis de sucesso.

Quadro 13 - Breve relato das empreendedoras “A”, "E”, "F”

Entrevistadas

O papel das redes de apoio como suporte no enfrentamento dos desafios pelas
empreendedoras

Empreendedora "A"

"Participei de grupos de mulheres empreendedoras e busquei mentoria de pessoas experientes no
setor."

Empreendedora "E"

"Sim, participei de grupos de vendas diretas e encontrei uma comunidade de mulheres que
enfrentam desafios semelhantes. Isso foi fundamental para o meu crescimento."

Empreendedora "F"

"Procurei apoio em grupos online e workshops oferecidos pela empresa de cosméticos. Esses
recursos foram essenciais para o0 meu crescimento."

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

A procura de redes de apoio: A criacdo dessas redes cria um ambiente fértil
para a troca de conhecimentos e ideias, além de estabelecer a base para
futuras parcerias e colaboragdes significativas, conforme Allen destacou em
2013. Ibarra (1993) explora a importancia das redes de apoio para o0
desenvolvimento profissional, especialmente para as mulheres. Ela sugere que
as redes diversificadas podem oferecer uma gama mais ampla de recursos e
oportunidades. Através destas ligacdes, empreendedores ganham acesso a
suporte e orientacdo, aumentando suas chances de éxito. Assim, as redes de
contato se revelam ndo s6 como uma tatica estratégica, mas também como um
elemento essencial para o empoderamento e progresso das mulheres no
universo dos negocios. Neste contexto, uma empreendedora expressou
incerteza sobre onde comecar e indicou que ainda esta em busca de redes de
apoio e comunidades de empreendedores para obter conselhos, destacando

uma fase inicial de orientacdo e a necessidade de suporte.
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Quadro 14 - Breve relato da empreendedora “B”
O papel das redes de apoio como suporte no enfrentamento dos desafios pelas
empreendedoras
"Ndo sabia por onde comegar. Ainda estou procurando redes de apoio e comunidades de
empreendedores para obter conselhos."
Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Entrevistadas

Empreendedora "B"

e Aprendizagem com experiéncia prépria e conectividade com outras
empreendedoras: A expressao de incerteza sobre onde comecar e a busca
por redes de apoio indica a fase inicial de orientacdo e a necessidade de
suporte. Alguns empreendedores optam por um caminho autodidata,
aprendendo com experiéncias e erros. Essas iniciativas servem para superar
os desafios relacionadas a caréncia de acesso a informagcfes e contatos
valiosos, conforme apontado por Rodrigues, Lima e Costa em 2021. Kolb
(1984), por exemplo, introduziu a Teoria da Aprendizagem Experiencial, que
sublinha a importancia de aprender fazendo. Segundo Kolb, experiéncias
concretas seguidas de observacdo e reflexdo sao cruciais para o

desenvolvimento de habilidades e conhecimentos.

Quadro 15 - Breve relato das empreendedoras “C”, “D”
O papel das redes de apoio como suporte no enfrentamento dos desafios pelas
empreendedoras

Entrevistadas

Empreendedora "C" "Na época, ndo sabia onde procurar ajuda. Fui aprendendo com a experiéncia e alguns erros."

"No inicio, ndo sabia onde procurar ajuda. Com o tempo, fui me conectando com outras
empreendedoras e aprendendo com elas."
Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

Empreendedora "D"

Nesse contexto, é crucial reconhecer a importancia crescente das mulheres
empreendedoras, particularmente aquelas que atuam como MEIls. As mulheres tém
demonstrado uma habilidade notavel para se adaptar a mercados em constante
mudanca, mostrando-se frequentemente mais dispostas a buscar novas
aprendizagens e a se reinventar. Esta adaptabilidade € vital em um ambiente de

negocios que esta sempre evoluindo.
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5 CONCLUSAO

O escopo deste estudo foi explorar os desafios enfrentados por mulheres de
MEIs no setor de cosméticos da regido metropolitana de Campinas-SP. Com o intuito
de alcancar o objetivo de pesquisa, analisar o impacto dos desafios enfrentados por
mulheres das MEIs do setor de cosméticos, empregou-se metodologias que
abrangeram pesquisas bibliogréficas e de campo com a realiza¢do de entrevistas com
seis mulheres de MEls do setor.

O estudo do empreendedorismo, especialmente no contexto dos
Microempreendedores Individuais (MEIS), evidencia um setor em constante ascensao,
crucial para o dinamismo econdmico e a inovagdo. Ao considerar 0
empreendedorismo ndo apenas como criacao de novos negdcios, mas também como
um mecanismo de identificacdo e capitalizacao de novas oportunidades, revela-se sua
importancia como propulsor do desenvolvimento econdémico e social. A
regulamentacéo de MEIs, especialmente no setor promissor de cosmeéticos, reflete a
adaptabilidade e a proximidade com as demandas locais, elementos que corroboram
a vitalidade e o potencial de expansédo deste segmento.

Contudo, o crescimento dos MEIls passa por desafios como 0 acesso restrito
ao crédito, um fator que pode limitar significativamente a expansao e a inovacao. Essa
entrada financeira é ainda mais anunciada no Brasil, onde as MEls lutam para se
firmar e prosperar em um ambiente econémico volatil.

Além disso, no panorama dos negocios, as empreendedoras enfrentam
desafios desde a obtencao de crédito até o estabelecimento em redes de apoio, que
mesmo apesar dessas adversidades, o0 empreendedorismo feminino tem
demonstrado notavel resiliéncia. A formacédo de redes de apoio e a obtencédo de
mentorias mostram-se estratégias eficazes para superar barreiras, sublinhando a
importancia de tais mecanismos para o fortalecimento e crescimento do setor.

Assim, a abordagem deste estudo € direcionada para os desafios especificos
encontrados por mulheres a frente de MEIs no setor de cosmeéticos, buscando
entender como essas empreendedoras gerenciam seus negoécios diante de
adversidades e quais sdo os desafios enfrentados por elas em um mercado
competitivo e em constante mudanca. A resposta a estas questdes é essencial para
a formulacdo de estratégias de negocios mais eficazes e para a criagdo de um

ambiente de negdcios mais inclusivo e propicio ao desenvolvimento sustentavel.
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Com a pesquisa de campo, através das informacfes obtidas, foi possivel
analisar o conteudo abordado. Nesta pesquisa, a analise das entrevistas com seis
empreendedoras de MEIs do setor de cosméticos revela experiéncias e desafios
significativos para abrirem seus empreendimentos e manté-los em evolugéo mediante
a um mercado competitivo. As historias das empreendedoras, variando de novas a
mais experientes no ramo, destacam um percurso comum de busca por
independéncia financeira, superacdo de desafios como capital inicial, gestao
financeira, conhecimento técnico de vendas e gestao de negdcios e o equilibrio entre
a vida pessoal e profissional. Todas elas colaboram com uma resiliéncia admiravel,
aproveitando a flexibilidade e o empoderamento que o0 empreendedorismo
proporciona. Além disso, a importancia do apoio, seja ele familiar, comunitario ou de
redes de apoio, é enfatizado como um componente vital para o sucesso e crescimento.

O conjunto desses relatos reafirma a relevancia dos MEIs no setor de
cosméticos como um motor de desenvolvimento econémico e social. Elas também
ilustram os desafios continuos enfrentados pelas mulheres empreendedoras,
especialmente no acesso a recursos financeiros e suporte técnico. Apesar desses
desafios, o espirito empreendedor e a capacidade de inovacdo dessas mulheres
ressoam atraveés de suas histérias, indicando um futuro promissor para elas e para o
setor de cosméticos como um todo. Essas descobertas sdo reveladas no Apéndice A,
fornecendo um recurso abrangente para uma compreensao mais profunda do estudo.

E notavel que, apesar de cada empreendedora enfrentar desafios distintos, ha
um consenso em relacdo aos desafios mais comuns, sendo o capital inicial o mais
prevalente. Além disso, as estratégias para enfrentar esses desafios variam, com
algumas empreendedoras buscando redes de apoio e outros aprendizados atraves da
experiéncia direta e da resolugcéo autbnoma de problemas. A construcao de redes de
suporte e 0 engajamento com comunidades de empreendedores emergem como
elementos cruciais para 0 sucesso, proporcionando ndo apenas conhecimento e
recursos, mas também um sentimento de pertencimento e apoio mutuo.

Os MEIs no setor de cosméticos se destacam, revelando a agilidade e
adaptabilidade permitidas para manter a relevancia em um mercado competitivo e em
constante mudanca. Ao mesmo tempo, a busca pelo equilibrio entre a gestédo
empresarial e as responsabilidades familiares permanece como um desafio
persistente.

Como limitagao percebida, existe o fato das entrevistadas terem sido
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selecionadas por conveniéncia, a selecdo da amostra, que foi restringida
exclusivamente a empreendedoras da regido metropolitana de Campinas-SP. Tal
delimitagdo geografica impede uma generalizagdo dos resultados para outras
unidades federativas, onde as condi¢cdes podem divergir significativamente.

Em razdo disso estudos futuros poderiam, assim, fornecer insights
comparativos mais robustos e reflexdes de maneira mais precisa a heterogeneidade
do empreendedorismo feminino no MEIs do setor de cosméticos no Brasil,
diversificando dos diversos perfis regionais.
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APENDICE A

TRANSCRICAO DAS ENTREVISTAS COM AS EMPREENDEDORAS

CATEGORIA

EMPREENDEDORA 1 UNIDADE
DE CONTEXTO

Se¢do 1: Empreendedora

1.1 Cédigo que serd identificada na
pesquisa:

Empreendedora “A”

1.2 Idade

"Tenho 35 anos."

1.3 Estado Civil

"Sou casada, mas também muito
focado na minha carreira e no meu
negdcio."

1.4 Nivel de Escolaridade

"Completei a graduacdo em
Administracdo de Empresas, o que
tem sido muito util no gerenciamento
do meu negécio."

1.5 Quando comegou com o seu negdécio?

"Comecei meu negdcio ha cerca de
trés anos, em 2020."

1.6 Conte um pouco da sua histdria antes
de empreender.

"Antes de comecar meu préprio
negdcio, eu trabalhei em uma grande
empresa de cosméticos. Essa
experiéncia me deu uma boa
compreensao do mercado e das
necessidades dos consumidores."

1.7 O que fez vocé comecar o seu negdcio?

"Sempre tive paixdo por cosméticos e
bem-estar. Vi uma oportunidade de
mercado para a venda dos produtos
de cosméticos e decidi empreender."

1.8 Qual a importancia da renda do seu
empreendimento no sustento da sua
familia?

"A renda do meu negdcio se tornou
uma parte significativa do orcamento
da nossa familia. Ndo é a Unica fonte,
mas é importante."

1.9 O sustento da sua familia depende
exclusivamente do seu trabalho?

"Ndo exclusivamente, mas contribui
significativamente."

1.10 Como avalia o seu dia a dia? Esta mais
facil ou mais dificil depois de empreender?

"Empreender tem sido um
aprendizado e bem desafiador, mas
gratificante. Meu dia a dia é intenso,
mas sinto-me mais realizada."

1.11 Sentiu algum tipo de dificuldade para
comecar o seu negocio?

"Sim, especialmente no que diz
respeito ao financiamento inicial e a
burocracia para abrir o negdcio."
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1.12 Qual o principal desafio para gerir o
seu negdcio?

"0 principal desafio é manter o
equilibrio entre inovagao na
estratégia de vendas para obter mais
clientes, manter qualidade no
atendimento e rentabilidade."

1.13 Teve ou tem alguma ajuda para gerir o
seu negocio?

"Conto com ajuda de familiares,
principalmente do meu marido com a
parte financeira."

1.14 Procurou alguma rede de apoio para te
orientar na abertura do seu negdcio?

"Sim, participei de grupos de
mulheres empreendedoras e busquei
mentoria de pessoas experientes no
setor."

1.15 Considerando as responsabilidades
familiares, quais sdo os principais desafios
relacionados a conciliagdo entre trabalho e
vida pessoal que vocé possui?

"O maior desafio é gerenciar meu
tempo. Equilibrar as demandas do
negdcio com a vida familiar requer
planejamento e flexibilidade."

CATEGORIA

EMPREENDEDORA 2 UNIDADE
DE CONTEXTO

Secdo 1: Empreendedora

1.1 Cédigo que sera identificada na
pesquisa:

Empreendedora “B”

1.2 Idade

"Tenho 30 anos."

1.3 Estado Civil

"Sou solteira e tenho dois filhos
pequenos.”

1.4 Nivel de Escolaridade

"N3ao tive a oportunidade de concluir
o ensino médio devido questdes
familiares."

1.5 Quando comecou com o seu negoécio?

"Iniciei meu negdcio ha apenas seis
meses."

1.6 Conte um pouco da sua histdria antes
de empreender.

"Antes de comecar, eu fazia trabalhos
temporarios, como limpeza e
atendimento em lojas. Sempre tive
dificuldades financeiras e precisava de
algo mais estdvel e lucrativo."

1.7 O que fez vocé comecar o seu negdcio?

"A necessidade de provar para meus
filhos e o desejo de ser independente
financeiramente. Sempre gostei de
cosmeéticos e vi isso uma
oportunidade.”
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1.8 Qual a importancia da renda do seu
empreendimento no sustento da sua
familia?

"E vital. E a nossa principal fonte de
renda agora."

1.9 O sustento da sua familia depende
exclusivamente do seu trabalho?

"Sim, dependemos totalmente do que
conseguir ganhar com o negécio."

1.10 Como avalia o seu dia a dia? Estd mais
facil ou mais dificil depois de empreender?

"E uma mistura de emocdes. Estou
aprendendo muito, mas é um desafio
equilibrar o trabalho com o cuidado
dos meus filhos."

1.11 Sentiu algum tipo de dificuldade para
comegar o seu negdcio?

"Sim, a falta de capital foi um grande
desafio. Tive que comegar muito
pequena e com recursos limitados."

1.12 Qual o principal desafio para gerir o
seu negocio?

"O maior desafio é a falta de
conhecimento em negdcios e
marketing. Estou tentando aprender
pelo caminho, mas é complicado sem
orientacdo adequada."

1.13 Teve ou tem alguma ajuda para gerir o
seu negdcio?

"N3o, estou fazendo tudo sozinho.
Meus amigos e familiares as vezes
dado suporte moral."

1.14 Procurou alguma rede de apoio para te
orientar na abertura do seu negdcio?

"N3o sabia por onde comecar. Ainda
estou procurando redes de apoio e
comunidades de empreendedores
para obter conselhos."

1.15 Considerando as responsabilidades
familiares, quais sao os principais desafios
relacionados a conciliagao entre trabalho e
vida pessoal que vocé possui?

"Meu maior desafio é gerenciar o
tempo entre cuidar dos meus filhos e
administrar o negécio. As vezes, sinto
gue nao estou fazendo o suficiente
em ambas as frentes."

CATEGORIA

EMPREENDEDORA 3 UNIDADE
DE CONTEXTO

Secdo 1: Empreendedora

1.1 Cédigo que serd identificada na
pesquisa:

Empreendedora “C”

1.2 Idade

"Tenho 45 anos."

1.3 Estado Civil

"Sou divorciada, o que me levou a ser
mais independente financeiramente."

1.4 Nivel de Escolaridade

"Completei apenas o ensino médio.
Grande parte do que sei sobre
negocios, aprendi na pratica e através
de cursos online gratuitos."
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1.5 Quando comegou com o seu negoécio?

"Iniciei meu negdcio ha cerca de 10
anos, em 2013."

1.6 Conte um pouco da sua histdria antes
de empreender.

"Antes de comecar, eu aprendi como
vendedora em uma loja de
cosmeéticos. Foi ai que percebi o
potencial do mercado e minha paixao
por essa area."

1.7 O que fez vocé comegar o seu negdcio?

"A necessidade de melhorar minha
renda e o desejo de criar algo meu
foram os principais motivadores. Eu
também queria provar para mim
mesma que era capaz de ser bem-
sucedida."

1.8 Qual a importancia da renda do seu
empreendimento no sustento da sua
familia?

"E essencial. E a principal fonte de
renda para sustentar minha familia."

1.9 O sustento da sua familia depende
exclusivamente do seu trabalho?

"Sim, depende completamente do
meu negdcio."

1.10 Como avalia o seu dia a dia? Estad mais
facil ou mais dificil depois de empreender?

"Cada dia é um desafio, mas sinto que
estou mais forte e capacitada agora.
Aprendi muito ao longo dos anos."

1.11 Sentiu algum tipo de dificuldade para
comegar o seu negdcio?

"Sim, muitas. A falta de capital inicial
foi um grande desafio, além da falta
de conhecimento em gestdo de
negdcios."

1.12 Qual o principal desafio para gerir o
seu negdcio?

"Manter a clientela e a competicao
com outras representantes. Também
tenho dificuldades no acesso a novas
tecnologias e tendéncias de mercado
devido as limita¢des financeiras."

1.13 Teve ou tem alguma ajuda para gerir o
seu negdcio?

"N3o, gerencio tudo sozinha. As
vezes, meus filhos ajudam com
pequenas tarefas."

1.14 Procurou alguma rede de apoio para te
orientar na abertura do seu negdcio?

"Na época, ndo sabia onde procurar
ajuda. Fui aprendendo com a
experiéncia e alguns erros."

1.15 Considerando as responsabilidades
familiares, quais sao os principais desafios
relacionados a conciliacdo entre trabalho e
vida pessoal que vocé possui?

"E dificil encontrar tempo para tudo.
Como mae solteira e empreendedora,
as vezes sinto que estou
constantemente correndo contra o
tempo."
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CATEGORIA

EMPREENDEDORA 4 UNIDADE
DE CONTEXTO

Se¢do 1: Empreendedora

1.1 Cdédigo que serd identificada na
pesquisa:

Empreendedora “D”

1.2 Idade

"Tenho 55 anos."

1.3 Estado Civil

"Sou vilva, o que me fez ser ainda
mais resiliente e independente em
meu empreendimento."

1.4 Nivel de Escolaridade

"Conclui apenas o ensino
fundamental, mas sempre fui
autodidata e aprendi muito sobre o
negdcio por conta proépria."

1.5 Quando comecgou com o seu negoécio?

"Iniciei meu negdcio ha 20 anos, com
a venda de cosméticos."

1.6 Conte um pouco da sua histdria antes
de empreender.

"Eu trabalhei como auxiliar de
limpeza. Durante esse periodo,
comecei a vender os produtos de
beleza como um hobby e uma
maneira de complementar minha
renda."

1.7 O que fez vocé comecgar o seu negdcio?

"Foi uma combinacgao da necessidade
de aumentar minha renda e o amor
por produtos de beleza. Quando
percebi a venda dos produtos ja eram
populares entre amigos e familiares,
decidi focar ainda mais nesse
negdcio."

1.8 Qual a importancia da renda do seu
empreendimento no sustento da sua
familia?

"E extremamente importante. E a
principal fonte de sustento para mim
e meus filhos."

1.9 O sustento da sua familia depende
exclusivamente do seu trabalho?

"Sim, sempre dependeu."

1.10 Como avalia o seu dia a dia? Esta mais
facil ou mais dificil depois de empreender?

"Apesar dos desafios iniciais, agora
sinto que tenho mais controle sobre
minha vida e meu trabalho."

1.11 Sentiu algum tipo de dificuldade para
comecar o seu negocio?

"Sim, a falta de capital inicial e
conhecimento em gestdo de negdcios
foram os principais desafios. Tive que
aprender tudo sozinha e comegar com
muito pouco."

1.12 Qual o principal desafio para gerir o
seu negdcio?

"0 principal desafio tem sido manter
a qualidade nas vendas dos produtos
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com recursos limitados e competir
com o numero de outras
representantes.”

1.13 Teve ou tem alguma ajuda para gerir o
seu negdcio?

"Ndo, sempre gerenciei tudo sozinha,
mas conto com o apoio moral dos
meus filhos."

1.14 Procurou alguma rede de apoio para te
orientar na abertura do seu negdcio?

"No inicio, ndo sabia onde procurar
ajuda. Com o tempo, fui me
conectando com outras
empreendedoras e aprendendo com
elas."

1.15 Considerando as responsabilidades
familiares, quais sao os principais desafios
relacionados a conciliagdo entre trabalho e
vida pessoal que vocé possui?

"Equilibrar as responsabilidades
familiares com o trabalho sempre foi
dificil, mas aprendi a ser mais
organizada e a definir prioridades
claras."

CATEGORIA

EMPREENDEDORA 5 UNIDADE
DE CONTEXTO

Secdo 1: Empreendedora

1.1 Cédigo que sera identificada na
pesquisa:

Empreendedora “E”

1.2 Idade

"Tenho 40 anos."

1.3 Estado Civil

"Sou casada e mae de dois filhos
adolescentes."

1.4 Nivel de Escolaridade

"Conclui o ensino médio, mas nao tive
oportunidade de estudar além disso."

1.5 Quando comecgou com o seu negoécio?

"Iniciei a venda de cosméticos em
venda direta ha cerca de 5 anos."

1.6 Conte um pouco da sua histdria antes
de empreender.

"Antes de comecar, eu era auxiliar de
servicos gerais em uma escola.
Sempre busquei uma fonte de renda
adicional para melhorar as condicdes
de vida da minha familia."

1.7 O que fez vocé comecar o seu negdcio?

"Fui apresentada ao mundo dos
cosméticos por uma amiga e vi ali
uma oportunidade de aumentar
minha renda com flexibilidade de
hordrios."

1.8 Qual a importancia da renda do seu
empreendimento no sustento da sua
familia?

"E fundamental. Representa a maior
parte da nossa renda mensal."
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1.9 O sustento da sua familia depende
exclusivamente do seu trabalho?

"Sim, dependemos do que ganho com
as vendas."

1.10 Como avalia o seu dia a dia? Estad mais
facil ou mais dificil depois de empreender?

"Agora tenho mais flexibilidade e
autonomia, mas também o desafio
constante de alcancar as metas de
vendas."

1.11 Sentiu algum tipo de dificuldade para
comegar o seu negdcio?

"Sim, o maior desafio foi o
conhecimento técnico sobre os
produtos e estratégias de venda, além
da gestao financeira."

1.12 Qual o principal desafio para gerir o
seu negocio?

"Manter uma clientela estavel e
gerenciar as finangas com um
orcamento limitado sdao os maiores
desafios."

1.13 Teve ou tem alguma ajuda para gerir o
seu negdcio?

"Recebi suporte inicial de outras
vendedoras e da empresa
fornecedora de cosméticos. Eles
ofereceram treinamento e materiais
educativos que foram cruciais."

1.14 Procurou alguma rede de apoio para te
orientar na abertura do seu negdcio?

"Sim, participei de grupos de vendas
diretas e encontrei uma comunidade
de mulheres que enfrentam desafios
semelhantes. Isso foi fundamental
para o meu crescimento."

1.15 Considerando as responsabilidades
familiares, quais sao os principais desafios
relacionados a conciliagao entre trabalho e
vida pessoal que vocé possui?

"Encontrar um equilibrio entre as
vendas e o cuidado com meus filhos é
sempre um desafio. Mas estabeleci
uma rotina que permite dedicar
tempo a ambos."

CATEGORIA

EMPREENDEDORA 6 UNIDADE
DE CONTEXTO

Secdo 1: Empreendedora

1.1 Cédigo que serd identificada na
pesquisa:

Empreendedora “F”

1.2 Idade

"Tenho 38 anos."

1.3 Estado Civil

"Sou casada e mde de trés filhos."

1.4 Nivel de Escolaridade

"Possuo ensino médio completo, mas
nunca tive a chance de fazer uma
faculdade."

1.5 Quando comegou com o seu negdécio?

"Comecei a vender cosméticos ha
cerca de 7 anos."
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1.6 Conte um pouco da sua histdria antes
de empreender.

"Eu trabalhei como caixa em um
supermercado, mas sempre procurei
uma forma de ter um trabalho mais
flexivel para cuidar dos meus filhos."

1.7 O que fez vocé comecar o seu negdcio?

"A necessidade de uma renda extra e
a busca por uma atividade que me
permita ficar mais tempo com minha
familia me levou a explorar as vendas
diretas."

1.8 Qual a importancia da renda do seu
empreendimento no sustento da sua
familia?

"E muito importante, representa
cerca de metade da renda familiar."

1.9 O sustento da sua familia depende
exclusivamente do seu trabalho?

"Nao exclusivamente, mas ajuda
significativamente."

1.10 Como avalia o seu dia a dia? Estd mais
facil ou mais dificil depois de empreender?

"Agora, tenho mais controle sobre
meu horadrio, o que é 6timo. Mas o
desafio de manter as vendas
consistentes permanece."

1.11 Sentiu algum tipo de dificuldade para
comecar o seu negocio?

"Sim, principalmente na compreensao
dos aspectos técnicos dos produtos e
como gerenciar minhas finangas."

1.12 Qual o principal desafio para gerir o
seu negdcio?

"Encontrar clientes novos e fideliza-
los, além de administrar o dinheiro
gue entra e sai."

1.13 Teve ou tem alguma ajuda para gerir o
seu negdcio?

"Sim, participei de grupos de suporte
para vendedores diretas, onde
aprendi muito sobre técnicas de
venda e gestao financeira."

1.14 Procurou alguma rede de apoio para te
orientar na abertura do seu negécio?

"Procurei apoio em grupos online e

workshops oferecidos pela empresa
de cosméticos. Esses recursos foram
essenciais para o meu crescimento."

1.15 Considerando as responsabilidades
familiares, quais sao os principais desafios
relacionados a conciliacdo entre trabalho e
vida pessoal que vocé possui?

"Manter um equilibrio entre as
vendas, a casa e a educag¢do dos meus
filhos é o maior desafio. Tento
organizar minha agenda para atender
a todas essas demandas."
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