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CAPA

Inovação no 
e-commerce tem 
a cara do MEI

S

com ferramentas baratas, atendimento 
próximo e uma boa dose de criatividade, 
o microempreendedor individual tem cada 
vez mais espaço no comércio online

Se você ainda acha que para vender bem 
na internet precisa competir de igual para 
igual com as grandes redes varejistas, está 
enganado. O avanço da tecnologia, dos mar-
ketplaces e das ferramentas digitais reduziu 
barreiras de entrada e abriu novas oportu-
nidades para os pequenos negócios. Nes-
se ambiente, proximidade com o consumi-
dor, agilidade e conhecimento do público 
podem se transformar em importantes dife-
renciais competitivos.

Dados de 2025 mostram que as micro e 
pequenas empresas (mpes) brasileiras 
cresceram 1.200% em vendas online 
entre 2019 e 2024, saltando de R$ 5 bilhões 
para R$ 67 bilhões. Enquanto isso, as ven-
das online das médias e grandes avança-
ram 220% no mesmo período, segundo a 3ª 
edição do Dashboard de Comércio Eletrôni-
co Nacional, desenvolvido pelo Ministério 
do Desenvolvimento, Indústria, Comércio 
e Serviços (MDIC), com dados da Recei-
ta Federal.

Três fatores ajudam a explicar esse cres-
cimento mais acentuado do pequeno: tec-
nologia, inovação e proximidade. Nos últi-
mos anos, a oferta de soluções tecnológicas 
se tornou mais acessível, permitindo às 
pequenas empresas ampliar sua capacida-
de de divulgação, comercialização e perso-
nalização do atendimento.

a tecnologia ficou 
mais acessível

Antigamente, montar uma loja virtual era 
mais complexo e oneroso aos pequenos negó-
cios, exigindo mais investimento em tecno-
logia e estrutura. Hoje, diversas ferramen-
tas gratuitas ou de baixo custo permitem 
ao empreendedor divulgar produtos, orga-
nizar pedidos, atender clientes e ampliar 
a presença digital de forma mais simples. 
A automação, por exemplo, pode ser uma 
importante aliada. O WhatsApp Business 
permite criar catálogo de produtos, confi-
gurar respostas automáticas e organizar 
o atendimento. Já ferramentas de criação 
visual, como o Canva, facilitam a produção 
de posts e materiais de divulgação, redu-
zindo barreiras para quem está começando. 

Além disso, ferramentas de Inteligência 
Artificial (IA) também ampliou esse leque 
de possibilidades. Ferramentas de IA gene-
rativa, como o ChatGPT, podem auxiliar na 
elaboração de descrições de produtos, tex-
tos para redes sociais, ideias para campa-
nhas e organização de informações.

Para o pequeno negócio, o uso adequado des-
sas soluções pode contribuir para ganhos de 
produtividade, economia de tempo e mais 
profissionalização da presença digital.

criatividade e agilidade 
como diferenciais

O que faz um MEI se destacar não é neces-
sariamente dispor de um grande orçamen-
to de marketing. Criatividade, agilidade e 
conhecimento do próprio cliente auxiliam o 
pequeno negócio a encontrar nichos e opor-
tunidades que nem sempre são atendidos 
pelas grandes empresas.

Há inúmeros exemplos de empreendedores 
que começaram a vender produtos artesa-
nais ou personalizados nas redes sociais e 
nos marketplaces — e obtiveram sucesso. 
O segredo, muitas vezes, está justamente 
na diferenciação, como produtos persona-
lizados, de nicho ou produzidos em menor 
escala, combinados com atendimento pró-
ximo e conhecimento das preferências do 
consumidor.

atendimento próximo 
como trunfo

O atendimento pode ser um dos principais 
diferenciais competitivos do pequeno negó-
cio. Nas grandes plataformas de marke-
tplaces, existem muitas empresas ofertan-
do produtos simultaneamente, o que torna 
mais difícil estabelecer uma relação indi-
vidualizada com cada consumidor.

Nos pequenos empreendimentos, em espe-
cial quando as vendas são apoiadas por redes 
sociais e canais diretos de atendimento, há 
mais chances de conhecer as preferências 
do cliente e oferecer uma experiência per-
sonalizada. Essa proximidade favorece a 
confiança, a fidelização e a recompra.

Pesquisas mostram que 71% do público 
espera algum tipo de personalização 
das marcas. e quando isso não aconte-
ce, 76% dos consumidores reagem nega-
tivamente.  Os números reforçam que per-
sonalização e qualidade no atendimento 
deixaram de ser apenas diferenciais e pas-
saram a integrar as expectativas do cliente.

Para o MEI, isso pode ocorrer de maneira 
simples, desde uma conversa no WhatsApp 
até uma resposta rápida nas redes sociais 
ou uma comunicação pós-vendas. São ações 
de baixo custo que podem fortalecer o rela-
cionamento com o consumidor e estimular 
novas compras.

marketplaces como 
trampolim

Um erro comum entre microempreendedo-
res é achar que precisa escolher entre mar-
ketplace e loja própria.  Uma alternativa é 
diversificar os canais de venda e integrar 
as operações física e digital, permitindo, 
por exemplo, que o cliente compre online 
e retire o produto na loja física ou conheça 
o produto presencialmente e, depois, con-
clua a compra por um canal digital.

Plataformas como Shopee, Mercado Livre e 
Amazon podem ampliar a visibilidade e o 
alcance do pequeno negócio e oferecer solu-
ções de pagamento e logística. Em contra-
partida, existem taxas, comissões, regras 
comerciais e condições específicas de cada 
plataforma que precisam ser consideradas 
no cálculo da rentabilidade.

O caminho é diversificar — aproveitar o 
alcance dos marketplaces e, paralelamen-
te, fortalecer os canais próprios da empresa 
(como site, redes sociais e WhatsApp), sem-
pre respeitando as regras de cada platafor-
ma. A diversificação reduz a dependência 
de um único canal e amplia as possibilida-
des de relacionamento com o público.
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https://www.mckinsey.com/br/our-insights/all-insights/consumidores-esperam-interacoes-personalizadas
https://app.powerbi.com/view?r=eyJrIjoiNjk5M2I3NGMtMDA4Yy00NWY2LTkxYWYtNTcyZTRmOGEzNmIwIiwidCI6IjNlYzkyOTY5LTVhNTEtNGYxOC04YWM5LWVmOThmYmFmYTk3OCJ9


antes de vender mais, 
faça as contas

Ampliar as vendas online exige atenção 
aos custos. Além do preço de aquisição ou 
produção da mercadoria, o empreende-
dor deve considerar taxas e comissões dos 
marketplaces, meios de pagamento, frete, 
embalagem, publicidade, tributos, even-
tuais devoluções e descontos concedidos.

Vender mais não significa, necessariamen-
te, aumentar o lucro. Por isso, acompanhar 
indicadores como margem, tíquete médio, 
custos da operação e retorno das campanhas 
ajuda o pequeno empresário a identificar 
quais produtos e canais efetivamente con-
tribuem para a rentabilidade do negócio.

cenário favorável

O e-commerce brasileiro movimentou 
R$ 295,6 bilhões em 2025 — o maior fatura-
mento da sua história —, registrando alta 
de 20% em relação ao ano anterior e 429% 
maior do que a receita aferida em 2016, 
quando o setor movimentou R$ 55,9 bilhões, 
segundo a radiografia do comércio ele-
trônico de 2026, estudo elaborado pela 
federação do comércio de bens, servi-
ços e turismo do estado de são paulo 
(fecomercio-sp).

A participação das empresas do Simples 
Nacional que vendem pela internet tam-
bém avançou de forma expressiva, passan-
do de 3,6%, em 2016, para 34%, em 2025. 
Outro dado relevante é o peso de São Pau-
lo nesse mercado. o Estado respondeu por 
55,8% das vendas online do País em 2025, 
fortalecendo a importância estratégica do 
comércio eletrônico aos negócios paulistas.

A tendência é que o setor continue importan-
te no plano do varejo brasileiro e abra novas 
oportunidades para os pequenos negócios. 
Organização, planejamento, conhecimen-
to do consumidor e capacidade de testar 
novos canais são fatores importantes. Redes 
sociais, transmissões ao vivo, parcerias com 
criadores de conteúdo e outras modalida-
des de comércio digital podem ser explo-
radas de acordo com o perfil do público e 
do negócio. Ao mesmo tempo, integrar os 
canais físicos e digitais permite oferecer 
ao consumidor diferentes possibilidades 
ao longo da jornada de compra.

No fim, o e-commerce deixou de ser territó-
rio exclusivo das grandes empresas. Para o 
pequeno negócio, a oportunidade mora em 
combinar proximidade, conhecimento do 
cliente e agilidade com tecnologia, planeja-
mento e gestão. Mais do que simplesmente 
estar online, o desafio é escolher os canais 
adequados, conhecer os custos da opera-
ção, integrar as vendas físicas e digitais e 
utilizar as informações do próprio negócio 
para tomar decisões. No comércio eletrô-
nico, crescer de forma sustentável impor-
ta tanto quanto vender mais. 

https://fecomercio.com.br/upload/file/b33f1fc8ff5296af1805d394048e3e29b085827d.pdf
https://www.fecomercio.com.br/
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Black Friday: outubro 
é ideal para preparar 
estoque e marketing
nesta segunda parte do especial 
sobre ações para aproveitar a data 
promocional, conheça os próximos 
passos para atender os clientes

1

2

AA Black Friday está cada vez mais perto. Após 
iniciar os preparativos para a data, como 
foram relatados na edição de setembro do 
expresso mei, outubro é o mês para prepa-
rar o estoque e as ações de publicidade a fim 
de engajar o público. Confira o passo a passo 
a seguir.

decoração da loja e materiais 
de divulgação

O estabelecimento é a principal ferramenta 
de marketing de um varejista, já que a facha-
da, a vitrine e o layout promovem o conta-
to inicial com a clientela para atraí-la. Nes-
te sentido, defina como será a decoração da 
loja e quais itens precisam ser comprados ou 
encomendados.

Nas vendas online, uma boa estratégia é enca-
minhar, com o pedido, um material com o 
logotipo da empresa, agradecendo a compra 
e divulgando os canais oficiais de atendimen-
to (WhatsApp), caso o cliente tenha alguma 
dúvida ou reclamação. É uma forma de for-
talecer o relacionamento com o consumidor 
e destacar a marca, incentivando-o a acom-
panhar o site ou as redes sociais da empresa 
para conhecer promoções e oportunidades.

Em períodos com outros eventos de grande 
apelo comercial, a decoração e a comunicação 
também podem dialogar com essas ocasiões, 
desde que façam sentido para o perfil do esta-
belecimento e dos seus consumidores.

portfólio

Também é o momento de revisar o portfólio 
e identificar os produtos com maior potencial 
de venda e rentabilidade. 

Além da utilização de ferramentas de pesqui-
sa de mercado, uma análise do histórico de 
vendas, do comportamento dos clientes e do 
que os concorrentes estão fazendo podem aju-
dar no processo. 

Dependendo do segmento de atuação, não dei-
xe de avaliar produtos sazonais, como os rela-
cionados ao Natal e ao início do verão. 

Atenção também ao estoque. Uma promoção 
eficiente precisa equilibrar disponibilidade de 
mercadorias, capacidade de reposição e capi-
tal de giro, evitando tanto a falta de produtos 
quanto compras excessivas que comprome-
tam o caixa após a Black Friday.

revisão de anúncios

Caso não disponha de uma operação no e-com-
merce mais madura, é hora de revisar os anún-
cios que não estão gerando vendas e verificar 
se o problema está na descrição, no preço, nas 
fotos, nas palavras-chave utilizadas ou na pró-
pria demanda pelo produto. 

Antes de retirar um item do catálogo, avalie 
histórico de procura, margem, estoque e sazo-
nalidade para decidir se vale manter, reposi-
cionar ou descontinuar a oferta.

Aproveite também para conferir se preço, con-
dições de pagamento, frete, prazo de entrega 
e características dos produtos estão informa-
dos de maneira clara. Na Black Friday, trans-
parência é fundamental para reduzir dúvidas, 
reclamações e problemas no pós-venda.

atenção

Em outubro, mês que antecede a Black Friday, 
é importante revisar e alertar os colaborado-
res (se houver) sobre os principais pontos que 
constam no Código de Defesa do Consumidor 
(CDC), já que há diferenças de regras entre com-
pras presenciais e pela internet, como troca e 
arrependimento. 

Nas compras realizadas fora do estabelecimen-
to comercial, inclusive pela web, o consumi-
dor pode exercer o direito de arrependimento 
no prazo de sete dias, contado da assinatura 
do contrato ou do recebimento do produto ou 
serviço. Nesse caso, não é necessário justifi-
car a desistência e os valores eventualmente 
pagos devem ser devolvidos, conforme esta-
belece o artigo 49 do CDC.

Na loja física, o CDC não obriga o estabeleci-
mento a realizar troca por tamanho, cor, mode-
lo ou simples arrependimento. Nesses casos, 
a troca depende da política comercial adota-
da pela loja. Se a empresa oferecer essa possi-
bilidade, porém, as condições informadas ao 
consumidor devem ser respeitadas.

Outra situação é a existência de vício no pro-
duto. O CDC estabelece prazo de 30 dias para 
o consumidor reclamar de problemas aparen-
tes ou de fácil constatação em produtos não 
duráveis e de 90 dias para produtos duráveis. 
Por isso, não confunda esses prazos com os 
sete dias previstos para o direito de arrepen-
dimento nas compras realizadas fora do esta-
belecimento.

Na Black Friday, redobre também a atenção 
à comunicação das promoções. Informe de 
maneira clara preços, descontos, condições de 
pagamento, disponibilidade dos produtos, fre-
te e prazo de entrega. Antes de conceder des-
contos, calcule a margem: aumentar o volume 
de vendas sem considerar custos e rentabili-
dade pode comprometer o caixa da empresa.

posts nas redes sociais

Os varejistas têm aproveitado a Black Fri-
day para realizar promoções e atrair clientes 
durante todo o mês de novembro, não apenas 
na última sexta-feira do mês. Neste contexto, 
as redes sociais são grandes aliadas. 

Faça um planejamento dos posts, mas não se 
restrinja somente às ofertas. Continue postan-
do conteúdos orientativos/explicativos sobre 
os produtos, alerte o público a respeito dos 
canais de venda e atendimento e publique 
stories mostrando os bastidores — por exem-
plo, a preparação de um pedido online. 

No caso da loja física, deixe em destaque o 
horário de funcionamento, caso ocorra algu-
ma mudança durante a Black Friday (como 
abrir mais cedo, fechar mais tarde etc.).

Também acompanhe os resultados das publi-
cações. Visualizações, cliques, mensagens rece-
bidas e vendas geradas ajudam a identificar 
quais conteúdos e canais trazem mais retor-
no. Para o pequeno negócio, medir resultados 
é tão importante quanto publicar.

Quer saber mais sobre como aproveitar as redes 
sociais para vendas? Acesse o passo a passo da 
FecomercioSP aqui. 
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https://lab.fecomercio.com.br/boletins/chega-de-depender-de-vendas-pontuais-como-a-assinatura-pode-turbinar-o-seu-negocio/
https://lab.fecomercio.com.br/landing/saiba-como-criar-um-perfil-nas-redes-sociais-e-explorar-o-mercado-consumidor-online/
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Nanoempreendedor 
não terá 
obrigatoriedade 
de ter CNPJ nem de 
emitir NFS-e em 2027
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Ccerca de 19 milhões de nanoempreende-
dores brasileiros respiraram mais ali-
viados no fim de agosto, quando o Minis-
tério da Fazenda e o Comitê Gestor do IBS 
(CGIBS) prorrogaram a obrigatoriedade de 
a categoria ter CNPJ e emitir Nota Fiscal 
de Serviços eletrônica (NFS-e) para 2029.

Apesar de apenas empurrar para frente 
essa burocracia, a medida é vista como 
fundamental à manutenção dessa moda-
lidade de empreendedorismo, criada pela 
Reforma Tributária para incentivar a for-
malização do cidadão que sobrevive com 
uma renda média de R$ 3.375 mil por mês.

o que é nanoempreendedor?

Essa modalidade, criada pela Emenda 
Constitucional (EC) 132/23, regulamentada 
pela Lei Complementar (LC) 214/25, é a por-
ta de entrada no regime formal para pes-
soas físicas que atuem por conta própria 
(autônomas) e faturem até R$ 40,5 mil por 
ano. O nanoempreendedor é dispensado 
do pagamento do IBS e da CBS e não pre-
cisa ter CNPJ nem emitir NFS-e. Em con-
trapartida, pode contribuir para o INSS 
proporcionalmente à sua receita mensal.

O novo regime, que já está em vigor, 
pretende incentivar quem empreende a 
regularizar a sua atividade de base para 
abrir caminho natural até o MEI. 
 
simplicidade para 
empreender

A burocracia, ponto central discutido 
durante a aprovação da Reforma Tributá-
ria, é o maior entrave do nanoempreende-
dor, pois é o fator que distancia as pessoas 
físicas da formalidade. Portanto, adicio-
nar as exigências de ter CNPJ e emitir NFS-
-e vai de encontro à gênese dessa moda-
lidade. Por isso, a FecomercioSP e outras 
entidades representantes do setor produ-
tivo brasileiro apresentaram um mani-
festo solicitando a eliminação dessa 
burocracia.

Mesmo sem contar com a solução defini-
tiva para a questão, a Federação ponde-
ra que o adiamento é um passo positivo 
ao empreendedorismo nacional, pois dá 
segurança jurídica ao nanoempreendedor 
nos próximos dois anos, ou seja, no fim de 
2028, além de permitir tempo hábil para 
um debate mais aprofundado a respeito 
da desburocratização e dos incentivos que 
a categoria almeja. 

ação conjunta entre o ministério 
da fazenda e o cgibs prorroga 
as exigências para 2029

https://www.ibge.gov.br/estatisticas/sociais/trabalho/9173-pesquisa-nacional-por-amostra-de-domicilios-continua-trimestral.html
https://fecomercio.com.br/noticia/exigencias-ao-nanoempreendedor-sao-adiadas-para-2029-sem-resolver-injustica
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MEI também terá 
de escolher entre o 
sistema tradicional 
ou híbrido?
dúvidas surgem em meio às 
alterações impostas às empresas 
do simples nacional; cenário, 
porém, não afeta diretamente o 
microempreendedor individual
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EEm outubro, as empresas optantes pelo 
Simples Nacional, ou seja, Micro e Peque-
nas Empresas (MPEs) e Empresas de Peque-
no Porte (EPPs), têm de escolher entre 
permanecer no sistema tradicional ou 
migrar para o novo modelo híbrido para 
terem direito ao crédito dos novos impos-
tos, IBS e CBS.

Essa mudança trouxe dúvidas aos Microem-
preendedores Individuais (MEIs), que têm, 
tradicionalmente, o mês de janeiro para 
manter ou alterar a permanência no Siste-
ma de Recolhimento em Valores Fixos Men-
sais dos Tributos abrangidos pelo Simples 
Nacional (Simei).

Diante desse burburinho, a Receita Federal 
lançou uma nota explicando que a Reforma 
Tributária não muda em nada a rotina das 
MEIs e que janeiro continua sendo o mês 
para solicitar quaisquer alterações fiscais.

atenção a quem vai crescer

As regras para o MEI permanecem as mes-
mas. Em janeiro, o MEI avaliará sua situa-
ção fiscal e escolherá se permanece ou não 
no Simei. Lembrando que quem já é MEI e 
está em dia não precisa fazer nova solicita-
ção. Contudo, para quem vai migrar para ME 
ou EPP em 2027 (por superar o teto de fatu-
ramento anual de R$ 81 mil), deverá fazer 
a opção entre o dia 1º de setembro e 15 de 
outubro de 2026, em função dos novos pra-
zos aprovados pelo Comitê Gestor do Sim-
ples Nacional (CGSN), por meio da Resolução 
CGSN 194/2026. Por outro lado, se o motivo 
da escolha for entre o sistema puro (tradi-
cional) ou híbrido (opção pelo regime regu-
lar do IBS e da CBS a partir de 1º de janeiro 
de 2027), a opção teve o seu prazo prorro-
gado para até 30 de outubro de 2026, como 
base na Resolução CGSN 194/26.

Se a tomada de crédito for importante às 
empresas que permanecerão no sistema tra-
dicional do Simples Nacional no ano que 
vem, haverá a abertura de uma nova jane-
la de oportunidade para migrar ao siste-
ma híbrido em março, que terá efeitos no 
segundo semestre. 

Alberto Borges de Carvalho Júnior, 
assessor técnico da Federação do 
Comércio de Bens, Serviços e Turismo do 
Estado de São Paulo (FecomercioSP)

https://fecomercio.com.br/noticia/simples-nacional-como-escolher-entre-os-regimes-puro-e-hibrido-veja-a-live
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