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Resumo

O Objetivo deste trabalho foi de identificar e analisar as
causas internas e externas que podem influenciar no sucesso
ou no fracasso das pequenas e médias empresas, sediadas na
cidade de S&o José dos Campos, estado de Sao Paulo. A
pequena e média empresa representa um pilar fundamental
para a economia de todos os paises. No Brasil, sua
importancia social e econbmica é confirmada pelos indices
estatisticos: o grande percentual de mao-de-obra ocupada e
empresas registradas. Entretanto, a maioria dos novos
empreendimentos nao completa os primeiros dois anos de
atividade. Para alcancar o objetivo proposto, em um
primeiro momento, fez-se um estudo destas principais
causas. Em seguida, efetuou-se uma pesquisa de campo para a
coleta de informagdes. Com o uso da metodologia
explicativa, da bibliografica e da pesquisa de campo, foram
analisadas 656 empresas, utilizando para isto o Cadastro da
Prefeitura Municipal da cidade de Sdao José dos Campos,
buscando maiores informacdes sobre as causas citadas. A
pesquisa identificou vadrias causas que interferem na gestéo
das pequenas e médias empresas e concluiu que a causa da
mortalidade prematura ocorre devido a varios fatores
associados que, acumulados, aceleram esse fendmeno, sendo
0s quatros principais: a falta de clientes, a falta de
capital de giro, a carga tributdria elevada e a localizacao
inadequada.

PALAVRAS-CHAVE: Pequenas e Médias Empresas; Mortalidade;
Sucesso e Fracasso.
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Abstract

The aim of this work was to identify and analyze the inner
and outer causes, which may influence the success or
failure of small to medium-sized enterprises located in the
city of Sao José dos Campos, Sao Paulo, Brazil. Such
enterprises represent a fundamental pillar for the economy
of all countries. In Brazil, its social and economical
importance 1is confirmed by the following statistical
indexes: the large percentage of workmanship and registered
enterprises. However, most of the new undertakings do not
last over the two first years of activity. In order to
reach the proposed aim, first of all, the study of those
causes has been conducted. Secondly, a field research has
been carried out with the purpose of gathering information.
With the support of explanatory methodology, bibliography
and field research, a total of 656 enterprises have been
analyzed through the information found in the records of
enterprises provided by the Town Hall of the city of Séo
José dos Campos. This research has identified wvarious
causes, which interfere in the management of such
enterprises, and concludes that the cause for their
premature death is due to several associated factors, which
together accelerate such phenomenon. Among the main causes
are, the lack of clients and working capital, the high

tribute taxes as well as inadequate location.

Key words: Small and Medium-sized Enterprises; Mortality;

Success and Failure.
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1 Introdugao

Durante os Ultimos anos, houve varias transformacdes
que afetaram a economia brasileira e mundial e, de uma
forma ou de outra, produziram efeitos diretos em nossa
vida. Sdo elas: a estabilizacdao da moeda Brasileira, a
criacao da zona de comércio da América do Sul (Mercosul),
os efeitos da globalizacao na forgca de trabalho, a grande
facilidade de acesso a rede mundial de computadores
(Internet), as privatizacdes das empresas estatais, etc.

Todas essas mudancas proporcionaram efeitos em todo o
mundo afetando significativamente a economia de muitos
paises e trazendo conseqiiéncias nas organizacdes. Isso
acelerou cada vez mais o processo de mudancas no mundo das
organizacgdes.

As competigdes entre as grandes empresas
principalmente as multinacionais sempre em busca de uma
maior produtividade e alta qualidade provocou uma dispensa
de trabalhadores ao redor do mundo.

Essas conseqgiiéncias, que afetaram o mundo do trabalho,
também trouxeram a criacdo de inuUmeras pequenas e médias
empresas, sejam por forca do desemprego, ou por outros
vdrios motivos. O numero de peguenas e médias empresas
cresce a cada ano em paises industrializados ou em
economias em desenvolvimento.

Nesse imenso sistema, sujeito a tantas transformacdes,
as pegquenas e médias empresas apresentam as virtudes mais
invejadas pelas grandes empresas: flexibilidade e
agilidade. Cada vez mais, temos mostras de gque as grandes
corporacgdes tentam reduzir seus niveis, procurando dividir
a empresa em unidades menores, 1interligadas, a fim de
alcancar a agilidade, que hoje é fundamental. As pequenas e

médias empresas terdo mais chances de sucesso por serem
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mais Ageis que as grandes e por se moverem no mercado e
fazerem inovacdes (PEREIRA Jr. & GONCALVES, 1995:2 e 3).

As pequenas e médias empresas tém uma grande
importéncia no cendrio mundial. O relato da OIT
(Organizagao Internacional do Trabalho) afirma que estas
empresas emergem nas economias industrializadas e nos
paises em desenvolvimento como motores do crescimento de
emprego devido as maiores flexibilidades e as menores
necessidades de capital, gerando novos postos de trabalho
(KASSAI, apud MOTTA, 2000:6).

No Brasil, alguns dados podem comprovar o fendmeno.
Segundo dados da Relacdo Anual de Informacdes Sociais
(RAIS) de 1995 a 2000, as empresas de cem ou mais
funciondrios criaram apenas 88.100 empregos. No mesmo
periodo, as empresas de até cem funciondrios, consideradas
pequenas, criaram 1,9 milhdo de empregos, ou seja, um
crescimento de 19,2% das pequenas, e nas grandes em média
0,6%. As grandes empresas ainda empregam mais, mas Ja
perdem a participacdo do mercado para as peguenas dJgue
cresceram de 1995 para 2000, de 41,70% para 46% (VOCE S.A.
Abril 2002:23).

O numero de pequenos empreendimentos também aumentou
de 1,73 milhdo em 1995 para 2,16 milhdes em 2000 - cerca de
98,70% do total de empresas existentes no pais. Hoje em
dia, micros, pequenas e médias empresas representam um
universo de 4,5 milhdes de estabelecimentos industriais,
comerciais e de servigos, responsaveis por 48% do total da
producdo nacional, 42% do pessoal ocupado na industria;
80,2% dos empregos no comércio, 63,50% da mao-de-obra do
setor de servicos e cerca de 21% do PIB (Produto Interno
Bruto) é gerado por estas empresas (SEBRAE apud TACHIZAWA,
2002:11) .
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E importante ressaltar ainda que estas estatisticas
consideram apenas as empresas formais, deixando de lado o
grande contingente informal.

Além desta representacao econbmica, estas empresas,
principalmente as microempresas, desempenham um papel
social muito forte. As microempresas, que sao os embrides
para as pequenas e médias empresas, sdo as geradoras de
recursos para as camadas mais pobres da sociedade, e suas
atividades estdao dirigidas para as necessidades de consumo
das populacdes de baixo poder aquisitivo (PINHEIRO, apud
MOTTA 2000:80) .

Assim, ¢é incontestdvel a necessidade de criacédo de
instrumentos capazes de diminuir os indices de mortalidade
empresarial e programas de promogcao atualizados que
incorporem conhecimentos tedricos e empiricos acumulados.

Essas empresas, porém, encontram significativas
dificuldades para sobreviverem. Isto pode ser evidenciado
pelo tempo de vida Util destas empresas, que é de cinco
anos para 92% das organizacgdes de pegueno e médio porte
(CHER, 1990:18).

S&do varios os fatores que provocam esta vida efémera:
a opressao das grandes empresas, limitagdes do mercado,
dificuldades na obtencdao de recursos financeiros, o
gerenciamento do capital de giro, a carga tributaria, entre
outros fatores econdmicos, sociais e politicos. No entanto,
além destes fatores, existem os que sdao altamente
influentes a empresa: a baixa capacidade para gerir os
negdécios (MOTTA, 2000:90). Na maioria dos casos, as
pequenas e médias empresas improvisam na gestdao do negdcio
e nao conseguem separar a gestao individual da empresarial,

o que afeta a continuidade da organizacao.
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0 delineamento deste trabalho esta dividido
fundamentalmente em seis partes.

A primeira parte refere-se a apresentagao e as
justificativas que levaram a escolha do tema em questao.

J4 a segunda apresenta a revisdo bibliogrdfica sobre
os conceitos béasicos sobre empresas, pequenas e médias
empresas, empreendedores e as causas internas e externas
que interferem na gestdo dessas empresas.

Na terceira, estd a proposicao do pesquisador para a
concretizacao deste trabalho.

Na quarta, estdo as apresentagdes dos materiais e
métodos, técnicas de amostragem e registro dos dados.

Na guinta, estdo dispostos os resultados da pesquisa
de campo realizada juntamente com as discussdes dos itens
levantados.

Finalmente, na sexta, estdo reunidas as conclusodes
finais sobre o trabalho e as sugestdes para futuros
trabalhos relacionados ao tema.

Objetivou-se com este trabalho identificar e analisar
as causas internas e externas que podem levar ao sucesso ou
ao fracasso as pequenas e médias empresas sediadas na
cidade de Sao José dos Campos, estado de S&o Paulo.

Para atingir o objetivo, foi realizada uma revisdo da
literatura sobre as principais causas internas e externas
das pequenas e médias empresas e verificada a intensidade
com que essas causas podem estar interferindo tanto no
sucesso como no fracasso das peguenas e médias empresas da
cidade. O desvendar e a andlise destas causas deverao
contribuir para que pesquisadores e organismos puUblicos e
privados possam melhorar os apoios que auxiliam os pequenos
e médios empresdrios atuantes e os empreendedores que estédo

iniciando no mundo dos negdécios, a fim de gque conhecam
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antecipadamente os problemas que, por ventura, poderao
enfrentar.

As diversas causas que fazem com que pequenas e médias
empresas encerrem suas atividades logo no periodo inicial
de sua vida tém levado organismos publicos, privados e
estudiosos a analisd-las para tentar informar a sociedade
de novos empreendedores os melhores caminhos a percorrer. A
solucdo, porém, parece estar distante guando tentamos
encontrar os porqués de determinadas causas internas ou
externas influenciarem a mortalidade prematura das pequenas
e médias empresas.

Neste sentido, o presente estudo formulou o seguinte
problema de pesquisa:

Quais os principais fatores que podem levar as
pequenas e médias empresas ao sucesso ou ao fracasso nos
primeiros anos de suas atividades?

Desta forma, a contribuicdao da pesquisa de campo
realizada com (656) seiscentas e cinglienta e seis pegquenas
e médias empresas da cidade de Sado José dos Campos ofereceu
diversos subsidios.

Salienta-se, porém, gque a investigagcao aborda as
empresas no momento atual, sendo gue mudancas no cenario
econdémico que estdo ocorrendo no momento poderdo modificar
as questdes abordadas. Este trabalho abordou dados de (592)
guinhentos e noventa e duas empresas em atividades e de

(64) sessenta e quatro gque Jja encerraram suas atividades.



2 Revisao da Literatura

2.1 Empresas

Nas sociedades primitivas, a producgcdo era individual e
artesanal, o homem produzia para seu consumo, € nao para
venda. Esse era o chamado sistema familiar; depois a
producdo passou a ser realizada por mestres artesidos, porém
para um mercado pequeno e instédvel era o chamado sistema de
corporacgdes. Logo surgiu o sistema doméstico em que a
produgcdao era realizada em casa para um mercado em
crescimento gque inicia a decadéncia com o advento da
Revolucdo Industrial. Com a descoberta da madquina a vapor
em 1764 por James Watt, tem inicio o processo de produgéo
para um mercado cada vez maior e oscilante, e inicia-se a
substituicdo do trabalho bracal pelo trabalho das maquinas.
Os artesdos, que até entdo trabalhavam individualmente,
comegam a se agrupar nas primeiras fdbricas, que mais tarde
vado se tornar as nossas organizagdes (HUBERMAN, 1936:115).

Nas sociedades modernas, as empresas produzem e
oferecem praticamente a totalidade dos bens e servigos,
somente elas tém a capacidade de organizar os complexos
processos de producgcao para obter as vantagens da producao
em massa e distribuir tudo que é exigido pela sociedade
moderna (TROSTER, 1999:20).

Na definicdo de Troster (1999:20), “A empresa & a
unidade de producdao basica. Contrata o trabalho e compra
fatores com o fim de fazer e vender bens e servigos”.

Para Robbins (2001:31), “Uma organizacdo é um arranjo
sistematico de duas ou mais pessoas gque cumprem papéis
formais e compartilham um propdsito comum”.

Outra definicéo é apresentada por Chiavenato,

(1999:8), “Uma organizacdo é uma entidade social composta
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de pessoas gque trabalham Jjuntas e deliberadamente
estruturada em uma divisdo de trabalho para atingir um
objetivo comum”.

Na contribuicédo de Maximiano (2000:91), “Uma
organizacdo é um sistema de recursos gue procura realizar
objetivos ou conjuntos de objetivos”, e completa com dois
outros elementos 1mportantes: divisdao do trabalho e

processos de transformacdo como é demonstrado na Figura 1:

RECURSOS ORGANIZAQ@ES OBJETIVOS
? ?7Humanos ?7 ?Processos de Transformacado ? ?Produtos
?7 ?Materiais ? ?Divisdo do Trabalho ? ?Servicgos
?7 ?7Financeiros ? ?Coordenacéo

?7 ?7Informacéo

Figura 1 - Sistema de uma organizagao
Fonte: Maximiano, (2000: 92).

2.1.1 Tipos de empresas

Em diferentes setores da economia, existem diversos
tipos de empresas, e também diversos critérios para
classificd-las. Chiavenato (1995:51) sugere trés tipos de
categorias para distinguir as empresas, quanto ao ramo de

atividade:

1. Empresas Industriais: sdo aquelas que efetuam as

transformagdes de matérias-primas em produtos

acabados, producdes de bens e servicos;

2. Empresas Comerciais: vendas de mercadorias diretas

ao consumidor; também recebem o nome de varejista,
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ou de atacadistas; estes, porém, compram direto dos

produtores e vendem aos varejistas;

3. Empresas de Prestacdo de Servigos: sao aquelas que
oferecem seus trabalhos especializados como lazer,
comunicagao, manutencdo, transporte etc.

Quanto aos aspectos financeiros, Ross (1995:32)

salienta trés formas Dbasicas de organizacdo para as

empresas:

1.

3.

possuir

Firma Individual: onde o proprietario tem

responsabilidade ilimitada por dividas e obrigacdes

da empresa, pois é a empresa que tem um sé

proprietério;

Sociedades por guotas: assim se caracteriza por ter

seu capital dividido em guotas, e se divide em

outras duas categorias:

?7? Sociedade geral: nela os sécios sdo  o©s
responsaveis por todas as dividas e compartilham
os lucros e prejuizos entre sij;

?7? Sociedades 1limitadas: nela a responsabilidade
estd representada pela quantidade de dinheiro que
cada sécio contribui, e a participacdo nos lucros

ou nos prejuizos é limitada a esta participacéo.

Sociedade por acdes: esta se caracteriza por

seu capital dividido em agdes e possui vida

ilimitada, pois estes documentos poderdo ser transferidos

facilmente; a responsabilidade dos sdécios varia de acordo

com o investimento efetuado em acdes.
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Segundo Troster (1999:21) <classifica as empresas

segundo sua natureza juridica em:

3

?7? Individual: empresas que pertencem a um s6

individuo e sé&o dirigidas por ele;
?? Social: a propriedade ndo corresponde a um sé

individuo e se divide em:

eezLimitadas: o) capital social deve estar
totalmente desembolsado em um movimento de
constituir a sociedade. 0 capital esté
dividido em partes iguais, chamadas cotas.
Nestas empresas, os sdécios nado respondem
pessoalmente a dados sociais, somente com o
capital aplicado;

#eSociedades Andnimas ou S.A. ’'s: somente se
pode ser sdécio investindo dinheiro. O capital
social estd dividido entre os acionistas. A
responsabilidade dos sdécios se limita ao
capital aplicado. As acdes sao eventualmente
negociadas na bolsa;

zmeCooperativas: as sociedades cooperativas sao
associacdes criadas para satisfazer as
necessidades comuns dos associados que

compartilham de iguais riscos e beneficios.

Para classificar as empresas quanto ao seu tamanho, os
critérios variam muito, pois sdo muitas as varidveis que
podem ser adotadas. O critério adotado pelo SEBRAE, 1999
(Servico Brasileiro de Apoio a Pequena Empresa), para a
classificacdo das empresas é dividido em quatro setores, a

saber:
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7?7 Micro empresas;
?7? Pequenas empresas;
?7? Médias empresas;

?7? Grandes empresas.

2.2 Pequenas e Médias Empresas: critério utilizado neste trabalho

A definicdo “pequena e média empresa” é, sem duvida,
ambigua e imprecisa. Eis o motivo pelo qual este estudo
levanta primeiramente sua delimitacao conceitual.

Conforme Filion apud Motta (2000:67), os EUA foram o
primeiro pais a definir a pequena empresa, sendo que a
primeira definicdo oficial foi dada pelo "“Selective Service
Act”, de 1948.

Por outro lado, o que é “pequeno” para um pais onde os
setores sejam totalmente industrializados, pode ser “médio”
em uma economia em desenvolvimento, e o que é “médio” no
primeiro poderd ser considerado “grande” no segundo. Estes
adjetivos deverdao estar em fungcdo do setor econdmico e
também do maior ou menor grau de desenvolvimento de cada
sociedade (DIESTE, 1997:27).

Convém ressaltar que a prdépria expressao pequena e
média empresa diferencia duas entidades: a empresa gue é
pequena da que é média.

Os padrdes determinados pela SBA (Small Business
Administration), pelos quais o tamanho de um negdcio é
considerado médio, levam em consideracdo o numero de
funcionadrios e outros estabelecidos em volumes de vendas e
para uma grande maioria dos setores industriais sao
expressos em termos de faturamento anual, conforme mostrado

na Tabela 1, (LONGENECKER et. al., 1997:29).
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Tabela 1 - Tamanho de empresas segundo padrdes do SBA

] o Vendas em délares ou numero de
Tipo de negdcio

empregados
Agéncias de propaganda $ 3,5 milhdes
Minas de cobre 500 empregados
Agéncias de emprego $ 3,5 milhdes
Lojas de moéveis $ 3,5 milhdes
Contratantes gerais $ 17,0 milhobes
Agentes de seguros $ 3,5 milhoes
Fabricacao de latas de metal 1.000 empregados
Revendedores de traillers $ 6,5 milhbes
Avicolas 500 empregados
Oficinas cons. radio e t.v. $ 3,5 milhdes
Emissora de réadio S 3,5 milhdes
Fonte: “Standard Industrial Classification Codes and Size

Standards”, Code of Federal Regulations, Title 13, 121.601,
1992, In LOGENECKER et.al, (1997: 29).

J& a classificacdo feita pelo U.S. Departament of
Commerce leva em consideragdo os setores de grande
importdncia para a economia e adota oito como o©os

principais:

Comércio Atacadista;

Construcéao;

Comércio Varejista;

Servicos;

Finang¢as, Seguros e Imobiliadrias;
Mineracao;

Transporte e Utilidades Publicas;

O I o oo w N

Manufatura.
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Mas existem outros elementos que sao utilizados pela
SBA (Small Business Administration), pelo Bolton Committee
(Inglaterra) e pela OIT (Organizagdo Internacional do
Trabalho), gque muitas vezes tém obstruido ainda mais o
caminho para um conceito univoco da pequena e média empresa
(DIESTE, 1997:28).

Estas variacdes dificultam os estudos comparativos
elaborados em paises diferentes ou por instituicdes,
confundindo leitores, empresdrios e até pesquisadores.

Alguns elementos sao comuns nas definigdes
apresentadas sobre pequenas e médias empresas, ou seja, a
pequena e média empresa, independente da atividade que
exerca, Jgeralmente é dirigida pelo seu proprietario. Ela
possuili um quadro reduzido de pessoal, nao possuil uma
posicdao dominante do mercado onde atua, nado dispde de
elevados recursos financeiros, ndo estd ligada direta ou
indiretamente a grandes grupos econdmicos, tem o valor de
seu capital e o faturamento anual reduzidos (DIESTE,
1997:28) .

Além disso, completa o autor: “algumas variaveis
adotadas sao analisadas, as vezes, separadamente; em outros
casos, sobrepdem-se ou combinam-se”.

Existem varios critérios para podermos definir uma
pequena e média empresa, mas, dependendo do critério
adotado, pode significar um esforgco irrelevante, pois a
definicdo deve estar em funcado da finalidade pretendida.

Os critérios geralmente utilizados para a
classificacao sao quantitativos, qualitativos ou uma
combinacdo de ambos (DIESTE, 1997:29).

Dieste descreve os dois critérios do seguinte modo:

eQuantitativo: ¢ de ordem econdmica e/ou
contdbil e determina o porte da empresa

através de indicadores como: numero de
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funciondrios, valor de faturamento, valor de
imobilizados, patriménio liquido, lucro, etc.

ZeQualitativo: como sendo de ordem gerencial e
social e apesar de ser mais complexo,
apresenta uma visdao mais real do porte da
organizagao. Os indicadores neste caso sao:
dificuldade na obtencéao financeira,
participacdo e dominio do mercado em termos
concorrenciais, produtos comercializados,
nivel tecnoldgico, organizacao e
administracdo, etc.

O ideal seria a combinacdo de ambos os aspectos por
levar em consideracdo fatores econdémicos, caracteristicas
sociais e politicas da empresa, e do ambiente empresarial
onde a mesma atua. Nado sera, porém, o critério utilizado
por este estudo em razao das grandes dificuldades na
obtencdo dos dados e informacdes necessarias para a devida
classificacao.

Os critérios qguantitativos sd&o os mais wutilizados
devido a varias vantagens em adotd-los, conforme salienta o
autor:

zZePermite a rédpida determinacdo do porte da
empresa;

&&f facil de ser coletado;

w#Possibilita andlises comparativas e;

&&F de uso nos setores institucionais publicos e
privados.

A maioria dos paises utiliza o critério do numero de
empregados para a classificacdao do porte das empresas,
conforme demonstrado na Tabela 2.

A justificativa para a utilizacédo deste critério tem

sido de que a informacdo é mais acessivel, mais facilmente
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revelada e controlada pela maioria das empresas em seu

aspecto guantitativo (FILION, 1994:92).

Tabela 2 - Classificagdao do porte de empresas

Numero de empregados Tipo de empresa
1 -3 Auto—empregado
4 - 50 Pequena
51 - 200 Média
201 - 500 Grande
501 + Muito grande

Fonte: Filion, (1994: 92).

Chiavenato (1995:8) apresenta wma classificacao de
acordo com o numero de funciondrios que varia de acordo com
o setor em que a empresa se situa, conforme demonstra a

Tabela 3.

Tabela 3 - Classificagdao de empresas segundo n° de empregados

Classificagdo das

Industrias Comércio ou Servigos
Empresas
&&Micro Empresa Até 20 Até 10
&sPequena Empresa De 21 a 99 De 11 a 49
eMédia Empresa De 100 a 499 De 50 a 99
#&Grande Empresa De 500 ou mais De 100 ou mais

Fonte: Chiavenato, (1995: 8).

A classificacéao apresentada por Chér (1996:22)
apresenta os seguintes aspectos:
ZeAté (50) cinglienta empregados sédo micros e
pequenas empresas;
seFntre (50) cingiienta e (250) duzentos e

cinglienta estdo as médias empresas;
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&eFE acima de (250) duzentos e cinglienta estéo
classificadas como grande empresa.

Segundo SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as
Pequenas Empresas), o conceito de pequena e média empresa é
amplo e diversificado: varia de regido, de estado ou de
municipio; depende de seu porte econdbmico-financeiro;
depende do ramo de atividade e da forma Jjuridica de
constituigcdo da mesma. Entretanto, para levantamento de
dados estatisticos, o érgao utiliza o critério de numero de
funciondrios combinado com o setor em que a empresa atua.

A classificagcdo para o Governo Federal é de acordo com
a Lei n.° 9.317, de 05 Out. 1996, alterada pela Lei n.°
10.034, de 24 Out. 2000, e do estatuto da microempresa, Lei
n.° 9.841, de 05 Out. 1999, qgue instituiu o SIMPLES
(Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuicdes
das Microempresas) e assegura as micro e pequenas empresas
tratamento juridico diferenciado e simplificado nos campos
administrativo, tributédrio, previdencidrio, trabalhista e
de crédito.

O Estatuto da microempresa conforme Duarte (2001:17)

considera:

seArtigo primeiro: serd considerada Microempresa
a pessoa Jjuridica com receita bruta anual
igual ou inferior ao valor nominal de duzentos
e cingienta mil UFIR, ou gualgquer outro
indicador de atualizacdo monetdria que venha a
substitui-lo, preservando-se a proporgao com O
valor do limite estabelecido neste Artigo;

seArtigo segundo: serd considerada Empresa de
Pequeno Porte a pessoa Jjuridica gque, nao
enquadrada como Microempresa, tiver receita

bruta igual ou inferior a setecentas mil UFIR,
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ou qualquer outro indicador de atualizacgao

monetdria gque venha substitui-lo, preservando-

se a proporcgao com valor do limite
estabelecido neste Artigo.

No Estado de S&do Paulo, o indicador utilizado para

classificacdo das empresas é o faturamento anual e a

unidade utilizada é a UFESP (Unidade Fiscal do Estado de

Sdo Paulo) (SEBRAE, SP: 1998).

eeMicroempresas: aquelas com faturamento

inferior a dez mil UFESP;

#wZePequenas empresas: aquelas com faturamento

entre dez mil e cem mil UFESP;

Para o BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento
Social) a classificacdo e pela receita operacional

bruta anual (SEBRAE, NACIONAL: 1998).

eeMicroempresas e empresas de pequeno porte:
cuja receita nédo ultrapasse setecentos e vinte

mil reais.

eMédias empresas: receita anual que nao

ultrapasse quinze milhdes de reais.

0 IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica) wutiliza o mesmo critério wutilizado pelo
SEBRAE, ou seja, numeros de pessoas ocupadas no setor em
que estd sendo realizada a pesquisa.

Esta diversidade de critérios utilizada pelas
instituigdes, principalmente pelas que regulamentam e

tributam as pequenas e médias empresas, causa complicacdes
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para os empreendedores que estao chegando ao mundo dos
negdcios. Isto porgque estes empreendedores recebem muitas
vezes 1ncentivos do Governo Federal, Estadual e até do
Municipal, porém, como os critérios sdo diferentes nas trés
esferas, algumas empresas sao beneficiadas; outras, nao. E,
muitas vezes, o que é pior é tirar do empreendedor que esté
iniciando a vontade de implantar um novo negdcio.

Uma definicéo bastante interessante também é
apresentada por Ducker.

Ducker apud. Chér (1996:23) classifica as empresas em
trés tipos e apresenta uma definicdo bastante original em:
as empresas bebés, as empresas pigméias e as empresas anas.

As empresas bebés para Ducker sdao as que estéo
iniciando suas atividades no mercado, podendo ou nao se
adaptar, crescer e atingir a maturidade. Isto significa que
uma empresa recém-criada € bebé, pois acaba de ser criada,
mas, durante o seu desenvolvimento, devera adquirir
vantagem comparativa de mercado para se adaptarem ao seu
meio e estarem aptas para enfrentar a concorréncia.

As empresas classificadas como pigméias sdo aquelas
que sao pequenas porque faz parte de seu papel ser pequena.
Elas permanecem no mercado com todo o equilibrio e em
condigbes de enfrentar as diversas situagdes. Geralmente
apresentam estruturas enxutas, porém compativeis com os
objetivos da organizacdo. Sdo exemplos de empresas pigméias
0os escritdérios de consultoria, auditoria e advocacia.

Outro critério apresentado por Ducker diz respeito as
empresas anas, que sSao as empresas gue nao relUnem condicgdes
de enfrentar o mercado concorrente e de permanecer no mesmo
por muito tempo. Estas empresas sofreram na sua criagdo, ou
ao longo de seu desenvolvimento, distorgdes sérias em suas
estruturas e em funcdo destas distorgdes sao empresas

ineficazes com forte propensdo a desaparecerem.
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Estas distorg¢gdes apresentadas estdo classificadas em
vadrios tipos como: né&o apresentar diferencial de mercado o
qual poderéa atribuir vantagem comparativa com a
concorréncia; nao utilizar orientacao técnica de
profissionais com a devida competéncia em gestao
administrativa; ndo fazer uso das técnicas contédbeis,
administrativas, marketing e informatica.

Essas empresas, por nao apresentarem estas
caracteristicas ou utilizarem as ferramentas disponiveis
para o gerenciamento mais adequado, estdo no caminho do
fracasso.

Este trabalho wutilizou o «critério quantitativo
descrito por Dieste que é de ordem econdmica e/ou contdbil
e determina o porte da empresa através de indicadores como:
numero de funciondrios, valor do faturamento, wvalor de
imobilizados, patrimébnio liquido, lucro, etc., devido a
facilidade na obtencdo dos dados, e o indicador utilizado
foi o numero de funciondrios combinado com o setor de
atividade da empresa. O trabalho estda utilizando o mesmo
critério adotado pelo SEBRAE, IBGE e também pela maioria
dos autores qgue escrevem sobre o assunto. A adocgao deste
critério e indicador facilita a comparacgdo com outros
estudos e a obtencao desta informacdo nas empresas que sao

objeto de estudo neste trabalho.

2.2.1 Importéncia sécio-econdmica

Nos Estados Unidos da América, a importancia sdécio-
econbmica pode-se evidenciar através dos numeros. A
participacdo da pequena empresa no total de empregados é de

35%, com base no critério de cem empregados, e perfazendo
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um total de 50,1% quando analisamos o critério de até
guinhentos empregados (LOGENECKER et. al., 1997:33).

O mesmo autor reconhece que depois de alguns anos sem
uma efetiva participacgdo na economia americana, as peguenas
empresas estejam encenando sua volta, e afirma que até
mesmo ©0s populares periddicos de negdcios passaram a
observar o fenbmeno, e cita um exemplo de um artigo
publicado pelo The Economics. O referido artigo afirma que,
apesar das fusdes cada vez mais barulhentas, a maior
mudanca que estd tomando conta do mundo dos negdcios é que
as empresas estdao ficando cada vez menores. Segundo o
artigo, até meados da década de 1970 o tamanho das empresas
em toda parte vinha crescendo e o nuUmero de autdnomos,
caindo. A situacgao, porém, inverteu-se. Agora as grandes
empresas estao encolhendo, e as pequenas estdo expandindo.

Apenas 7% das exportacgdes americanas sdo realizadas
por empresas com mais de quinhentos empregados; outro dado
€ qgue apenas 10% do PIB (Produto Interno Bruto) sao
representados pelas quinhentas maiores empresas do pais.

Um total de 90% da economia norte—-americana estd em
outra parte: nas empresas pequenas e de porte médio. Os
empreendedores individuais estdo criando a grande economia
global, e nos anos vindouros, serd cada vez mais dificil
competir com as pequenas e médias organizacdes, pois elas
cada vez mais se tornardao &geis e inovadoras (NAISBITT,
1994:0).

A situacado parece tao clara que o autor chega a propor
um paradoxo que, segundo o mesmo, retrata o gue estéa
acontecendo no final do século XX: “Quanto maior a economia
mundial, mais poderosos sdao seus protagonistas menores”.

No Brasil, a importéncia sdécio-econdbmica das pequenas
empresas também pode ser demonstrada através dos numeros.

Segundo o SEBRAE, 1999 (Servigco de Apoio as Peqgquenas
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Empresas), apresentado na Tabela 4, as pegquenas e médias
empresas representam 98,5% do total de empresas do pais,
atuam nos setores industrial, comercial, e de servicgos;
ocupam 60% da oferta de emprego; e geram 21% do PIB

(Produto Interno Bruto).

Tabela 4 - Representatividade das pequenas e médias empresas no Brasil

=z« 4,5 milhdes de estabelecimentos;

=z 48% da producgdo nacional;

=z 98,5% das empresas existentes no pais;

=z 95% das empresas do setor industrial;

=z 99,1% das empresas do setor de comércio;
=z 99% das empresas do setor de servicgos;

=z 60% da oferta de emprego;

=z 42% do pessoal ocupado na industriaj;

=z 80,2% dos empregos no comércio;

=« 63,5% da mao de obra do setor de servigos;

s 21% do Produto Interno Bruto (ou R$ 189 bilhdes).

Fonte: SEBRAE: 1999.

Nas economias capitalistas, estas empresas tém um
papel relevante no que se refere a geracgcdo de emprego e de
renda e possuili uma série de vantagens, dentre as quais a
sua maior capacidade de flexibilidade e agilidade para se
adaptarem as mudancgas (CANDIDO E ABREU, 2001).

De acordo com Souza (1995:25), varias sdao as
justificativas para as contribuig¢des sdécio-econdmicas das
pequenas empresas:

sekhstimulo a livre iniciativa e a capacidade
empreendedora;

seRelacdo capital/trabalho com mais harmonia;

ZeContribuicdo para a geracdo de novos empregos

e absorcao de mao—-de—-obra,
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eeManutengcao de certo nivel de atividade
econdbmica em determinadas regides;

sekfeito amortecedor das distorgdes na atividade
econdmica;

eekEfeito amortecedor dos impactos do desemprego;

wePotencial de assimilacéao, adaptacao,
introdugdo e, algumas vezes, geracao de novas
tecnologias de produto e de processo;

eContribuicdo para a descentralizacdao das
atividades econbmicas, em especial na funcao
de complementacdo as grandes empresas.

De uma forma bastante abrangente, Batalha e Demori
(1990:19-24) apresentam uma série de consideragdes que
retratam a importéncia deste segmento para a economia, Jque
tem sido mostrado através de:

seAbsorcao da mao—-de-obra;

seDesenvolvimento de profissionais em atividades
diferentes;

szIlnvestimento de capital;

seComplementacdo para as grandes empresas, onde
o nicho de mercado ndo é atraente para os
grandes empreendimentos;

ZeAmbiente de trabalho potencialmente mais
produtivo e agradével, pois os contatos com
niveis superiores sao mais diretos e
freqglientes;

eeParticipagdo no PIB — Produto Interno Bruto;

seParticipacdo na massa salarial;
seDiversificacdao das exportacdes;

seFqualizacdo do fluxo migratdério em direcdo aos

superpopulosos centros urbanos;
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e grande quantidade de empresas que totalizam
O segmento.

Inicialmente, para 9gue as mesmas tragam a real
importadncia sdécio-econdmica para as economias dos paises,
sdo necessadrios vigor e coragem para cria-las.

A criacdo dos pequenos negdécios hoje no Brasil depende
muito das pessoas capazes de sonhar e de transformar seus
sonhos em realidade. Pessoas que buscam recursos e
transformam oportunidades em negdcios. Essas pessoas sao

classificadas como empreendedores por todos.

2.3 O Empreendedor

Quando iniciamos algum estudo sobre peguenas e médias
empresas, necessario se torna abordar os aspectos sobre
empreendedores, uma vVvez Jue, para surgir o negdbdcio, ¢é
necessaria a figura daquela pessoa que visualiza uma
oportunidade de mercado a ser atendida, congrega junto de
si pessoas que compartilham da crenga da possibilidade de
sucesso do empreendimento, aplicam capital prdéprio para
formar a empresa e decidem assumir riscos algumas vezes
calculados (PALMEIRA, 1999:3).

As maiorias das empresas nascem porque um empreendedor
descobre uma oportunidade, concebe o projeto e o pde em
pratica (NUENO, 1995:17).

Este século estard repleto de pequenas empresas.
Pessoas de todas as partes estarao escolhendo sistemas
econdmicos ancorados em pequenos negdécios altamente
produtivos. Esta é a era de ouro do empreendedor. O
surgimento do espirito empreendedor ¢ um dos movimentos
mais importantes da histdéria recente da administracdo. Este

empreendedor tem introduzido produtos e servicgos
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inovadores, ampliando as fronteiras tecnoldgicas, criando
novos empregos e realizando a abertura de novos mercados

globais (ZIMMER & SCARBOROUGH, 1998:4).

2.3.1 Conceito de empreendedor

A tradugdo vem da palavra “entrepreneur”, que provém
da lingua francesa, que é exatamente a mesma palavra que se
utiliza na lingua inglesa e foi introduzida na literatura
econdmica por Richard Cantillon em 1755 (NUENO 1995:35).

Empreendedor quer dizer, empresdrio, muito embora
tenhamos consciéncia de que nem todo empresario € um
empreendedor e vice-versa. Um dos grandes problemas no
mundo das firmas pequenas e de médio porte, segundo alguns
autores, é que as pessoas costumam confundir empresario com
empreendedor. Esse é um dos motivos porgue essas pessoas
fracassam.

Ser empresario é ser bom para cuidar da gestdao de um
negdécio ja& existente. E muitos imaginam que se sdo capazes
de gerir um departamento de uma grande empresa, cuidar de
um negdécio menor serd bem mais féacil, (BERNHOEFT, 2002).

Atualmente a terminologia empreendedora é aplicada as
pessoas que tém certa sensibilidade para visualizar
oportunidades e capacidade de mobilizar recursos externos
que geralmente sdo de propriedade de outros, para explorar
essas oportunidades (NUENO, 1995:35).

Os empreendedores de sucesso nos negdcios sdo os gue
possuem algumas caracteristicas extras, além dos atributos
de empresarios, e alguns atributos pessocais que, somados a
caracteristicas socioldgicas e ambientais, permitem o
nascimento de uma nova organizacdo. De uma idéia, surge uma

inovacao, e desta, uma organizacao (DORNELAS, 2001:30).
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Aborda ainda o autor que as diferencas entre estes
dois personagens podem ser comparadas com cinco dimensdes
distintas de negdcios:

?? Orientacdo estratégica;

?7? Andlise das oportunidades;

?7? Comprometimento dos recursos;

?? Controle dos recursos;

?? Estrutura gerencial.

Ser empreendedor ¢é descobrir oportunidades, nos
lugares onde com freqgiiéncia outros ndo véem nada e lancar-—
se para transformar essa oportunidade em empresa (NUENO,
1995:43) .

Empreendedor é aquele que enxerga além das
oportunidades, que consegue antever problemas de gestdo e
de falta de capital para se manter até o negdcio decolar,
pois o mesmo possui uma caracteristica singular, gque é o
fato de conhecer como poucos o negdédcio em que atua
(DORNELAS, 2001:33).

Segundo Gerber (1996:31), “A personalidade
empreendedora transforma a condigcdo mais insignificante
numa excepcional oportunidade”.

O espirito empreendedor estd intimamente ligado a
relacdo com as pequenas e médias empresas, uma vez Jgue OS
negdécios normalmente comecam peguenos, e o empreendedor tem
a tarefa de organizar os recursos necessarios e assumir
seus respectivos riscos e recompensas (ROBBINS, 2001:10).

Empreendedor é aquele que cria um negdécio em face do
risco e 1incerteza para o propdésito de obter lucro e
crescimento pela identificacao de oportunidades e obtencao
de recursos necessarios para investir nelas (ZIMMERER &

SCAROROUGH, 1998:3).
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Sado os que fornecem empregos, introduzem inovagdes e
estimulam o crescimento econbmico, enfim sdo os herdis
populares da moderna vida empresarial (LONGENECKER et.al.,
1997:3). Ainda completa Longenecker “Eles sdo vistos como
energizadores gue assumem riscos necessdrios em uma
economia em crescimento, produtiva”.

Empreendedores sao pessoas que fazem acontecer, dgue
desenvolvem sua capacidade de superar limites, ou seja,
fazem a diferenca. Sem estas pessoas nao haveria
desenvolvimento mundial, por isso essas caracteristicas
devem ser potencializadas (TACHIZAWA, 2002:26).

Drucker apud. Chér (1996:56) escreve que “empreendedor
é¢ o fundador da empresa, ou o que amplia o negdcio ja
existente”.

J4 na conclusdo de Degen (1989:25), “empreendedor é
aquele que tem a necessidade de realizar coisas novas”, é
aquela pessoa que tem facilidade de encontrar e pdr em
pratica idéias préprias, caracteristica de personalidade e
comportamento que nem sempre é facil de se encontrar.

Outro atributo muito importante que Degen lembra é a
disposigcdo para assumir riscos, pois sé aquele gque tem a
coragem de assumir riscos poderd empreender.

A funcdo empreendedora ¢ aquela que tem uma forma de
reformar ou revolucionar o modelo de produgédo, pela
utilizacdo de uma invencdo ou de uma possibilidade
tecnoldégica nédo experimentada para a produgdo de um novo
artigo ou de um velho por vias novas; pela descoberta de
uma nova fonte de suprimento de materiais, por um novo
campo para produtos ou pela reorganizacgdo industrial
(SCHUMPETER, 1950:132).

Empreendedor é o que cria o equilibrio num ambiente de

caos e turbuléncia, é o gque consegue encontrar uma posicao
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clara e positiva, ou seja, identifica oportunidades na
ordem presente (KIRZNER apud DORNELAS, 2001:37).

Mas a definigdo mais comum na literatura contempla o
fundador de um novo negdécio, ou o individuo que inicia um
negécio em algum lugar onde nado havia nenhum similar
(GARTNER apud LIMA, 2001:43).

Ja para alguns, empreendedores sao os que fazem o
mesmo que o0s outros, porém melhor (NUENO, 1995:49).

Existem, no mundo dos negdécios, os empreendedores que
obtém o sucesso, e os qgue fracassam. Com o intuito de
entender, as maiorias dos pesquisadores tentam tracar um
perfil ou caracteristica, para gque consigam demonstrar uma
diferenca entre os empreendedores gue obtém o sucesso e 0Os

que fracassam.

2.3.2 Caracteristicas dos Empreendedores

As caracteristicas do empreendedor segundo Longenecker

et.al., (1997:9-10):

?7A Necessidade de realizagdo: um desejo de se ter
éxito, em que o sucesso é medido em relacao a
um padrdo pessoal de exceléncia. Esse impulso
para realizacgcdo reflete-se nos individuos
ambiciosos que comegam novas empresas e entdao
orientam seu crescimento;

?Disposigdo para assumir riscos: os riscos que os
empreendedores assumem ao iniciar/ou operar
seus proéprios negdcios sdo variados dependera
das circunsténcias: ao investir seu préprio
dinheiro, seu risco €& financeiro; ao abandonar
empregos seguros arriscam suas carreiras. A
tensdo e o tempo gue muitas vezes um novo
negécio exige pode colocar em risco sua vida

familiar. E os empreendedores que se
identificam mais com determinadas iniciativas
arriscadas assumem um risco psicoldégico, a

medida que enfrentam a possibilidade de
fracasso nos negdcios;
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?Autoconfianca: os individuos que possuem
autoconfiangca sentem gque podem enfrentar os
desafios que os defrontam. Eles tém uma nogao
de dominio sobre os tipos de problemas que
podem encontrar, a autoconfianca e se dividem
em:

?7Loco interno de controle: «crenca de dque o
sucesso de alguém dependa de seus proéprios
esforcgos;

7Loco externo de controle: crenca de que a vida
de alguém é controlada mais pela sorte ou pelo
destino do que pelos seus proéprios esforcgos;

?7Uma necessidade de buscar refuigio: embora a
maioria das pessoas entre nos negbdcios para
obter as compensagdes de ter um empreendimento,
alguns se tornam empreendedores para escapar de
algum fator ambiental, que se dividem em:

zzRefugiado estrangeiro: uma pessoa que deixa o
seu pals de origem e mais tarde se torna um
empreendedor;

ezRefugiado corporativo: uma pessoa que deixa uma
grande empresa para se dedicar ao seu prdéprio
negdécio;

ezRefugiado dos pais: uma pessoa gque deixa um
negdécio da familia para provar para Si mesma
sua capacidade empreendedora;

ezRefugiado feminista: uma mulher que inicia uma
empresa para trabalhar independente do
chauvinismo machista;

e#Refugiado do lar: uma mulher gque se livra dos
servigcos do lar para iniciar seu préprio
negdécio;

zzRefugiado social: uma pessoa que escolhe operar
um negdcio para escapar das expectativas
sociais;

z#zRefugiado educacional: uma pessoa que se cansa
de um programa académico e decide iniciar um
negdcio.

Segundo Zimmerer & Scarborogh apud Yonemoto (1999), as
caracteristicas dos empreendedores sdo:

?PDesejo de Responsabilidade: empreendedores
sentem uma responsabilidade pessoal com os
resultados dos negdécios aos dquais estéo
relacionados:

?Preferéncia pelo risco moderado:
empreendedores sé assumem riscos calculados,
ou seja, sé se comprometem em tentar
alcancar objetivos que eles consideram reais
e possiveis, geralmente em &reas em que
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possuem conhecimento técnico ou experiéncia
anterior, o que aumenta a probabilidade de
sucesso;

?7Tonfianca: empreendedores sdo muito confiantes
em seu sucesso; eles sdo otimistas;

?Pesejo de renovacdo: empreendedores desejam
aprender continuamente, e sempre buscam por
novos desafios;

?7%5rande nivel de energia: geralmente s&o mais
ativos do gue as pessoas comuns. Essa
energia pode ser fundamental para conseguir
manter a empresa aberta, devido as longas
horas de trabalho duro e as dificuldades
constantes;

?Drientacdo para o futuro: estdo sempre
procurando por novas oportunidades. Nao se
preocupam com O que aconteceu ontem, e sim
com O que acontecerd amanha;

?Drganizacdo: sabem como organizar sua empresa,
colocando as pessoas certas nos lugares
certos, minimizando os desperdicios;

?7Desejo por realizacdo: o empreendedor possuil
uma amplitude muito maior do gque a maioria
das pessoas para o termo realizacao. O que
os empreendedores buscam ndo é apenas
dinheiro, riqueza. Eles buscam a harmonia
consigo mesmo, obtendo a satisfacdo de suas
necessidades.

Como desejo de realizagdo, podemos observar os
empreendedores que fazem a opcdo por serem patrdes e nao
empregados e, portanto, buscam abrir seu préprio negdcio,
passando a serem eles mesmos Os responsaveis por sua vida
profissional. Outros pretendem com um novo negdcio ganhar
muito dinheiro, ou simplesmente realizar feitos mais
significativos do que o préprio trabalho (DEGEN, 1989:16).

Outras caracteristicas também sdo apresentadas para a
personalidade empreendedora, a qual coloca que cada pessoa,
ao iniciar um negdécio, tem dentro de si trés pessoas
distintas: o empreendedor, o gerente e o técnico (GERBER,
1996:30) . Segundo o consultor, o pequeno empresdrio comeca
a conhecer as situacgdes dificeis quando inicia o conflito
entre as trés personalidades que carrega dentro de si, pois

o empreendedor sempre tenta uma idéia brilhante, Jj& o
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gerente sempre estd pensando na organizagao ou no
planejamento das idéias; o técnico é o gue pde as maos a
obra, ou seja, o executor.

Em geral, é o lado do empreendedor e do técnico que
levam os iniciantes ao mundo dos negdcios, e o lado do
gerente vem possibilitar a boa administracdo da empresa
(CHER, 1996:55).

Mas a medida gque estas caracteristicas vao se
equilibrando, o sucesso comeca a prosperar. E importante
que o empresario encontre o eqgquilibrio entre os trés
personagens. Todavia, essa caracteristica de equilibrio nao
representa o pequeno empresdario tipico. Este, ao contrério,
costuma ser 10% empreendedor, 20% gerente e 70% técnico
(GERBER, 1996:34).

Outra caracteristica importante dos empreendedores é
também o dominio das tarefas necessdrias ao gerenciamento
do negdcio, ou seja, ter o conhecimento gerencial da
empresa, ter dominio das ferramentas, conceitos, principios
e das tecnologias consagradas pela ciéncia da
administracao.

Ndo € necessario que o empreendedor seja um “expert”
em administracdo, um excelente economista ou um bacharel em
ciéncias contdbeis, mas serd muito importante que o mesmo
esteja constantemente se qualificando como corrobora Neuno
(1995:43) “O empreendedor nao necessita dispor de tudo o
que faz falta para por em andamento sua empresa (dinheiro,
colaboradores, recursos produtivos, canais de distribuicéo,
etc.)”.

A cultura do Brasil é do empreendedor espontdneo. O
Brasil estd sentado em cima de uma das maiores riquezas
naturais do mundo pouco explorada: o potencial empreendedor

dos brasileiros.
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O Brasil é atualmente um dos paises onde poderia haver
uma grande explosdo empreendedora (FILION apud SEBRAE,
2000:4) .

Segundo relatdério do GEM (Global Entrepreneurschip
Monitor), o Brasil é o pais com o maior grau de espirito
empreendedor entre vinte e um paises, e o espirito
empreendedor do brasileiro é reconhecido internacionalmente
(BERNHOEFT 2002:A-3).

O Brasil estd a frente de paises como os Estados
Unidos da América, Franca, Canadéa, Itdlia e Japao (REVISTA
EXAME 21 Fev.2001; ed. 734).

Mas ¢é imprescindivel que o empreendedor tomando a
decisdo de abrir o negdcio, tenha condig¢des de reunir um
conjunto minimo de informagdes sobre o ramo de negdcio que
val administrar ou esteja suficientemente amparado por
profissionais competentes na 4Aarea, que conhegam as
dificuldades dos setores onde vao atuar, a fim de evitar a

morte prematura de seu empreendimento.

2.4 Causas da Sobrevivéncia e da Mortalidade

2.4.1 Causas Internas ao empreendimento

As causas 1internas que afetam a gestdo das empresas
estdo relacionadas diretamente ao funcionamento da mesma, e
que podem ser modificadas por ela (DE MORI, 1998:36).

Diante deste aspecto, é importante que o empreendedor
esteja sempre atento aos fatos que estejam acontecendo em
seu ambiente, a fim de que o mesmo possa tomar acgodes
antecipadas com o intuito de prevenir problemas, pois
existe uma tendéncia muito forte em enfatizarmos motivos

alheios as nossas atitudes ou omissdes, sem, contudo
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relacionarmos ao que fazemos ou deixamos de fazer (CHER,
1996:37) .

A andlise interna tem por finalidade colocar em
evidéncia as deficiéncias e qualidades da empresa que estéa
sendo analisada, ou seja, os pontos fortes e fracos da
empresa deverao ser determinados diante da sua atual

posicao produto - mercado (REBOUCAS, 1991:94).

2.4.2 Causas externas ao empreendimento

As causas externas sao problemas com o0s dJuais as
empresas devem conseguir lidar, porém nao podem ser
diretamente controlados por elas. Sao causas que contribuem
sobremaneira para a nado continuidade dos empreendimentos.

A andlise destas causas tem por finalidade verificar a
relagdo da empresa com seu ambiente em termos de
oportunidades e ameacas, bem como a sua atual posicgao

produto - mercado desejada no futuro (REBOUCAS, 1991:83).

2.4.3 Causas de sucesso e fracasso da pequena e média empresa

A dimporténcia das pegquenas e médias empresas ¢é
inegadvel, como ja explicitado em paginas anteriores. Ainda
assim, elas enfrentam uma ardua luta pela sobrevivéncia,
haja vista as altas taxas de mortalidade das mesmas.

Nos EUA, uma pesquisa realizada de 1983 a 1987 por
Brich apud Logenecker et. al. (1997:187) constatou que um
quarto de cerca de 1,1 milhdo de empresas (empresas com até
quatro anos de vida) incluidas em seu estudo morreram.
Outro estudo mais recente, (levando em consideracao
empresas com seis anos de vida) J& constata uma taxa de

60%.
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Mesmo com a presenca de alta taxa de mortalidade das
pequenas empresas em muitos paises, ainda nao foi possivel
identificar quais oS reais fatores que afetam a
sobrevivéncia destas (ACS apud LOGENECKER et.al.,
1997:108) .

No Brasil, pesquisa elaborada pelo SEBRAE, 2001
(Servico de Apoio a Pequena Empresa) aponta que diversos
sdo os fatores que, a medida gque se acumulam, elevam as
chances do negdécio de nao ser bem sucedido.

Na pesquisa realizada de uma amostra de 1.750 empresas
constituidas a partir da década de 90, como resultado,
verificou-se que cerca de 71% das empresas encerram suas
atividades antes de concluirem o quinto ano de atividade,

sendo os principais fatores que afetam a mortalidade sao:

?7? Tempo e qualidade do planejamento feito antes
da abertura;

?7? A dedicacdo a empresa no primeiro ano do
negdbécio;

77 A gestao do negdcio (em especial a
administracdo do fluxo de caixa);

?7? Aperfeicoamento do produto/servigo as
necessidades do mercado consumidor;

?7? A conjuntura econdmica.

O desconhecimento das normas basicas de marketing, a
falta de orientacdo para o mercado, o mercado extremamente
competitivo, a auséncia de niveis adegquados de qualidade
dos produtos, a falta de acesso a informacado, politicas
desfavordveis, as novas leis, choques econdmicos e as
crises permanentes de mercado sdo também causas apontadas

por autores como (GRACIOSO, 1995:10) e (MEGIDO, 1995:72).
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causas do

desaparecimento de tantas pequenas empresas como sendo:

7?

7?

7?

7

Chér

Desinformacdo e desatualizacdo do empresario;

Falta de dedicacao;

Falta de competéncia gerencial e conhecimento

pratico;

Falta de orientacdo para o mercado.

(1996:35) lembra que, ao se abordar a questao da

mortalidade das pequenas empresas, € natural

lembradas
77
77
77
77
77
77

7?

Para
causas de
27?

?7?

7?

7?

27?

?7?

27?

as seguintes causas:
Falta de capital de giro;
carga tributéaria;
burocracia;

crise econbmica;
instabilidade politica;

alta taxa de juros;

A

Zimmerer & Scarborough (1998:48) as

fracassos das pequenas empresas sao:

Incompeténcia administrativa;

que sejam

falta de linhas de crédito e financiamentos.

principais

Falta de experiéncia do mercado onde vai atuar;

Controle financeiro inadequado;
Caréncia de um plano estratégico;
Crescimento sem controle;

M& localizacao;

Controle inadequado de inventéarios.
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O autor recomenda que, para alcangar O sucesso, a
pequena empresa deveria evitar as armadilhas, seguindo os
seguintes caminhos:

7?7 Conhecer o ramo de negdbécio em profundidade;
enfatizar a atualizacéo;

7?7 Desenvolver um plano de negdcio sdélido;

7?7 Administrar bem os recursos financeiros
principalmente gquanto a quantia de capital
inicial;

7?7 Compreender os relatdrios financeiros;

?7? Aprender a lidar e wvalorizar as ©pessoas

efetivamente.

2.4.4 Causas internas e externas utilizadas neste trabalho

Na medida em que os empreendedores vao tomando
consciéncia e conhecimentos sobre as causas qgue poderao
influenciar nas gestdes de seus negdcios, poderdo aprimorar
cada vez mais o modelo de administrar negdcios com O

intuito de conseguir o sucesso empresarial.

2.4.4.1 O planejamento prévio a abertura do prdéprio negdcio

2.4.4.1.1 A fase inicial

A fase inicial de qualquer empreendimento deve ser
cuidadosamente planejada para a devida protecdo de decisdes
precipitadas.

Vadrias 1déias sobre inicios de empreendimentos ou
qualgquer outro negdcio provém de varias fontes.

De acordo com a revista norte—-americana Inc, apud

Bangs (1999:17), grandes idéias provém de grupos
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paritédrios, orientadores, visitas a outras empresas, seu
préprio “manual” personalizado, conferéncias sobre empresas
concorrentes, bancos de dados de clientes e empresas.

Empreendedores de sucesso entram no ramo de atividade
escolhido antes de entrarem efetivamente no ramo. Antes de
investirem suas economias na abertura de seus préprios
negécios, envolvem-se no ramo, freqlientam o sindicato ou
associacdes que relUnem empresdrios do setor pretendido,
mantém contato com pessoas que Jja se encontram em atividade
no ramo, para sentirem e verificarem as ameacas ou
oportunidades que enfrentam (CHER, 2002:51).

Ao verificar as varidveis do ramo onde pretende abrir
seu novo negdcio, o empreendedor comeca a entender as
regras daquele ramo e a verificar como se comportam; ao
pesquisar revistas e publicacdes especializadas sobre o
ramo de negdcio, o empreendedor iniciante comeg¢a a tomar
conhecimento dos itens que poderdo estar afetando o seu
negdécio logo no inicio de atividade.

Chér (2002:51-52) cita quinze variaveis que ©0s
empreendedores deverdao observar antes de abrirem seus
empreendimentos:

1. Sazonalidade;

. Perfil do mercado consumidor;
. Perfil dos principais fornecedores;

. Grau de influéncia de decisdes governamentais;

2
3
4
5. Perfil da concorréncia;
6. Participacao de mercado;
7. Politicas mercadoldégicas da concorréncia;
8. Politicas de precgos;

9. Prazos de pagamentos;

10. Politicas de créditos e financiamentos;

11. Estrutura administrativa da concorréncia;

12. Estrutura de vendas da concorréncia;
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13. Técnicas de operagao e produgdo da concorréncia;
14. Necessidade do mercado consumidor;

15. Politicas de garantia, assisténcia técnica.

Muitas vezes, o empreendedor iniciante J& possuil o
conhecimento das informagdes por ter atuado como empregador
ou empregado em uma empresa do ramo, ou, muitas vezes, por
seu proéprio interesse, ou seja, ter entrado no ramo antes

de iniciar efetivamente o negdédcio.

2.4.4.1.2 O Mercado-Alvo

Muitos empreendedores, gquando da abertura de seu
préprio negdcio, nado empregam um adequado raciocinio. A
primeira idéia é a montagem e a organizacdo da empresa em
seus aspectos fisicos e organizacionais, ou seja, aquisicéo
dos equipamentos dos mdveis e utensilios e até mesmo dos
produtos que irdo comercializar enfim todos os itens e
condicdes para que uma empresa possa funcionar
corretamente.

Mas a abertura de um negdécio nao deverd se iniciar
pela montagem da empresa, e sim pela definicdo do produto e
dos clientes que a empresa pretende atingir.

Como nos ensina Gerber (1996:67), “O modelo
empreendedor ndo comeg¢a com a imagem do empreendimento a
ser criado, mas com o fregués para dgquem ele vai ser
criado”; o autor alerta que, sem uma nitida imagem daquele
cliente, nenhum empreendimento pode ter éxito. O caminho
das empresas que conseguem ter vida Util maior e obter
sucesso nos negdcios sao empresas orientadas para o

cliente.



47

O empreendedor deve procurar conhecer o mercado onde
val atuar guiando sua empresa para o mercado e nunca para o
seu produto. A resposta as demandas dos clientes poderéd ser
dada se a empresa estiver guiada pelo mercado.

Como salienta Resnik (1991:54), “A empresa orientada
para o mercado conhece os clientes e centraliza suas
atividades nas necessidades e valores reais sentidos por
eles”.

A definicdo do mercado-alvo nao deve ser encarada
somente no inicio de atividade do empreendimento, pois este
¢ um fator em continuo andamento, o empreendedor deveré
sempre estar alerta quanto ao seu mercado, pois o mesmo se
modifica.

As pessoas mudam de residéncia, os gostos mudam. A
concorréncia cresce, principalmente em mercados rentdveis.
Produtos e servigos alteram-se, e o que vendia ontem, 7Jja
ndo vende hoje. A identificacdo e a andlise desse mercado-
alvo, portanto, deverd ser constante para evitar o fracasso
do negdécio (BANGS, 1999:39).

Colocar sempre o cliente no centro da estratégia,
principalmente no inicio da atividade, deverad ser um
caminho obrigatério, pois, sem o <cliente, nao haveré
empresa.

A finalidade é descobrir um nicho de mercado, um
mercado suficientemente grande para ser rentavel e
suficientemente pequeno para protegé-lo de outras empresas,
adequado aos seus recursos, interesses e habilidades
(BANGS, 1999:35).

Primeiramente estas empresas identificam as
necessidades dos consumidores dque pretendem atingir e
satisfazer; depois que tipo de produtos e servigos
atenderdao estas necessidades e por ultimo qgque tipo e

tamanho de estrutura administrativa e produtiva seréa
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necessaria para atingirem essas necessidades (CHER,
1996:110) .

O maior dos desafios do empreendedor iniciante no
mundo dos negdcios é exatamente a definicdo de seu negdcio.
Por este motivo, é correto afirmar gue uma vantagem de se
definir o negdcio é a obrigatoriedade implicita de se
identificar as necessidades dos consumidores qgue serao
atendidas pelos produtos e servicgos.

Quando o proéprio empreendedor definir seu proéprio
negdécio, suas metas, seus clientes e o foco de mercado,
serd mais simples para que seus agentes - clientes, sécios,
fornecedores, empregados enxerguem-no da mesma maneira.

A falta de definicdo do negdécio tem levado muitas
pequenas e médias empresas ao fracasso, nao apenas por nao
atenderem seus clientes, mas por imprimir um rumo diferente
aos negdécios quando os sécios nao conseguem visualizar o
negécio num mesmo caminho, conforme Figuras 2 e 3
apresentadas em (CHER, 1996:111).

A Figura 2 ilustra a empresa onde cada agente encara o
negécio de uma maneira sé sua, ou seja, consegue enxergar
somente de sua prdépria maneira. Assim ele ird imprimir
sentido diferente a atividade da empresa. Neste tipo de
empresa, é comum a discdérdia entre sdécios, pois cada um
enxerga razdes distintas para a existéncia do negdcio.

Nestas empresas, os discursos sdo incompativeis, as
acdes nao se complementam e os resultados nao sao

favordveis ao sucesso.
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Figura 2 - Ilustracdo de uma empresa sem definicdo do negédcio
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Fonte: Chér (1996:111).

A Figura 3 mostra uma situacdo da empresa em que O
negécio foi definido com clareza, e todos os agentes olham
e enxergam na mesma direcdo. Assim, as acgdes serao

direcionadas num mesmo sentido.
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Figura 3 - Ilustragdo de uma empresa com definicdo do negdcio
Fonte: Chér, (1996:111).

Nestas empresas o discurso €& Unico e homogéneo e os
resultados mais positivos e com maiores tendéncias ao

sucesso.

2.4.4.1.3 A Localizagao

Com a entrada dos novos conceitos de globalizacgéo,
muitos empreendedores acreditam que a escolha da
localizacdo de maneira adequada perdeu de uma certa forma a
importédncia que tinha em outros tempos. De fato, isto se
torna verdade quando se pensa na facilidade de comunicacgéo
atual (Internet, Fax, etc.).

Por outro lado, €& extremamente necessdrio observar a
importédncia da localizacdo da empresa em um contexto mais
abrangente de forma a verificar esta tao poderosa arma
estratégica.

Para alguns tipos de empreendimentos a localizacédo é
importantissima; para outros poderéa ser uma mera

formalidade.
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Chér (2002:184) escreve que “A localizacdo da empresa
é um aspecto importante para o éxito do negdcio”, o autor
relaciona diversos tipos de empreendimentos e faz uma
comparacdo com o tipo de atividade para determinar o gquanto
é importante a localizacdo de um empreendimento.

Bangs (1999:42) escreve que “Localizacdo e imagem
estdo tao intimamente interligados que o local errado
poderd destruir um negdécio gque, sob outros aspectos,
poderia ser sélido”. Um conjunto de questdes envolvidas na
escolha do local gira em torno da imagem gque o empreendedor
deseja que seu negdcio projete.

Os fatores mais importantes relacionados com a
localizagdo do empreendimento devem levar em consideracao
algumas das facilidades, conforme relaciona (CHER,
2002:186) :

?7? Proximidade com o mercado consumidor: fator de
vantagem competitiva para o empreendimento frente a
concorréncia;

?7? Proximidade <com o mercado fornecedor: relacao
direta com o custo de materiais pela viabilidade de
operacdes e logistica;

?? Logistica de comércio exterior: caso o
empreendimento dependa de importacdes e ou
exportagcdes este fator pode ser preponderante;

?7? Infra-estrutura de telecomunicacdes: fator
importante que permite o trafego agil de dados de
voZzZ;

?? Seguranca: importante fator nos dias de hoje para
poder manter a integridade fisica de seus
funcionadrios, fornecedores, clientes e até mesmo

das instalacdes patrimoniais;
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?? Qualidade da médo de obra: item também relacionado
diretamente com o custo, gquanto mais técnico e
especializado for o produto ou servigo ofertado
pela sua empresa, maior serd a qualificacéao
requerida para seu quadro profissional, portanto a

localizacao neste aspecto se torna estratégica.

Quando se fala de pequenos empreendimentos, observa-se
que geralmente o local escolhido para abrigar a empresa é o
gque demanda menos capital para aquisicgdo. O empreendedor
abre o seu negdcio no fundo de casa, ou em algum pequeno
imével de sua propriedade ou de terceiros. Isto ocorre
devido a um fator critico para os pequenos empreendimentos
que é a falta de recursos financeiros. Desta forma, muitos
empreendedores acabam ndo planejando adequadamente o local
onde devem implantar o novo negdcio.

O investimento de tempo e dinheiro em localizagéo
antes de iniciar o empreendimento se torna compensador

quando verificamos estes diversos fatores.

2.4.4.1.4 A Carga Tributéaria

Os tributos, por serem relevantes e constituirem-se
num pesado encargo para a empresa e para o mercado, além do
impacto no capital de giro, devem ser cuidadosamente
avaliados e considerados para um controle eficaz na gestao
econdmico—-financeira (BERNARDI, 2003:279).

E apropriado administrar o assunto nas condicdes mais
usuais, haja vista as variedades de aliquotas ou situacdes
especiais e especificas e até mesmas particularidades
regionais, e as mudancgas constantes na legislacdo entre

outros aspectos.
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Cabe ressaltar que administrar estrategicamente os
tributos antes mesmo de iniciar as atividades permite uma
reducdo dos custos da empresa dentro da legalidade e evita
contingéncias desconhecidas.

Quando da elaboracdo de um projeto de negdcio, a
maioria dos empreendedores preocupa-se em ahalisar a
concorréncia e seu mercado-alvo, definir produtos e
servigcos, projec¢des financeiras, porém, por diversas vezes,
deixa a questdo tributdria para um segundo plano.

Mas administrar estrategicamente os tributos nao
significa efetuar todas as transagdes dentro da empresa.

A terceirizacd@o dessas atividades relacionadas com
tributos é inclusive aconselhada para empreendedores dque
nao possuem a habilidade para tanto (JUNIOR, 2002).

A terceirizacdo é valida guando bem administrada pelo
pessoal da organizacdo; o empreendedor deve trabalhar com
seus consultores tributdrios/contadores, para que possam,
juntos, efetuar o necessdrio planejamento estratégico
tributéario.

Ao definir onde ficard a instalacdo da empresa, se a
mesma utilizard a Internet para vender seus produtos
diretamente ao consumidor, a empresa Jja& estard elaborando
um planejamento tributdrio, como também deverd analisar as
vantagens ou desvantagens tributéarias que estas
alternativas poderdao causar.

A alta carga tributdria muitas vezes inviabiliza o
negdécio por onerar a produgdo e tornar os produtos menos
competitivos no mercado. Pelo potencial gue as pequenas e
médias empresas vém apresentando, elas merecem um olhar
mais atento.

A legislacgdo da microempresa Jja reduziu um pouco esta

distorcao tributdria criando a simplificacdo tributéaria.
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Trata-se da unificagdo do pagamento de impostos que,
em alguns estados, corresponde a 3% do faturamento. Essa é
uma medida interessante que evita a evasao de alguns
impostos.

Mas ainda existem grandes &nus incompativeis com as
pegquenas e médias empresas que tornam o fato uma grande
influéncia negativa.

Acrescenta Chér, (1990:24) “que do ponto de vista
tributdrio, um ©problema gque recai sobre as PMES -
principalmente as microempresas - é a questdo do degrau
tributédrio”, a diferenca de tributacdo, quando se passa de
microempresa para pequena empresa, ¢é muito relevante
comparando as duas atividades.

Continua o autor, h& um sério descompasso entre
faturamento e a tributacado gquando do desenquadramento de
microempresa.

Outros tipos de encargos importantes que oneram as
empresas de um modo geral sao 0s que recaem sobre a folha
de pagamento.

Segundo anadlise de ©pesquisa salarial efetuada o
percentual de encargos trabalhistas no pais é disparado o
maior do mundo, diz a pesgquisa que para cada R$ 100,00
pagos ao trabalhador <celetista, outros RS 109,00 séo
recolhidos por <conta dos encargos trabalhistas, que
totalizam exatos 106,69% (PEGN, 2002).

Portanto, o custo mensal de uma empresa ao contratar
um funciondrio passa para R$ 206,69, para cada RS$ 100,00 de
saldrio. A incidéncia desse percentual considera o total de
proventos, ou seja, sobre todos os créditos efetuados
mensalmente ao trabalhador, como salédrio, comissao,
adicional (insalubridade, periculosidade, horas-extra e

outros) .
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Esse alto custo acaba constituindo-se em um fator
negativo para a contratacgao de trabalhadores,
principalmente nas pequenas e médias empresas e também vem
a contribuir para o achatamento dos salédrios.

Com essa sobretaxa sobre os saldrios, cada vez mais os
trabalhadores sao remetidos para a informalidade, e os
especialistas, ou seja, os profissionais mais qualificados
dificilmente fardo a transferéncia para o pequeno negdcio,
poilis o mesmo poderd ser um risco para o seu futuro.

Esses critérios fazem com que a mao—-de-obra,
principalmente a especializada, mantenha-se distante das
pequenas e médias empresas, seja por fatores de risco do
préprio funciondrio, ou por ser este um custo pesadissimo

para o pegqueno negdcio.

2.4.4.1.5 A Concorréncia

Planejar o novo negdécio de forma a manté-lo
competitivo também exige que ndo se pode deixar de lado a
concorréncia.

A concorréncia é um fator de vida empresarial, pois o
empresdrio geralmente define seu negdcio parcialmente
através da concorréncia, e quanto mais conhecer seu
concorrente mais condigdes terd de concorrer com ele. Todo
empreendimento tem uma concorréncia como observa Bangs
(1999:38) “Se vocé nédo tem concorrentes, é provavel que sua
idéia de empreendimento ndao seja viadvel ou entdo néao
compreendeu o negdécio no qual vai entrar”.

E importante que a empresa faca sempre um
“"Benckmarking” externo, ou seja, comparar suas atividades

com as dos concorrentes para que possa avaliar seu



55

desempenho em relagcdo aos mesmos, pois € essencial conhecer
os pontos fortes e fracos dos futuros concorrentes.
Para analisar os concorrentes, Reboucas apud Yonemoto

(1999) recomenda atencdo a alguns aspectos basicos:

?? Quantos e quais;

7?7 Tecnologia béasica utilizada;

7?7 Participacdo no mercado;

?7? Faturamento, volume de vendas, lucro, tendéncias;

77 Tipo e nivel de promocgdao;

7?7 Tipo e nivel de forca de vendas (selecao,
treinamento, supervisdao, salarios, prémios);

?? Linhas de produtos.

Todos esses fatores deverao estar somados a
experiéncia prévia do ramo de negdcio onde se pretende
atuar. A experiéncia anterior é um fator importante para se
conseguir o sucesso, principalmente nos primeiros anos de
atividade, guando o empreendimento vai exigir muito mais de
seu empreendedor, pois serd o periodo critico quando a

empresa estard se formando no mercado.

2.4.4.1.6 Agdes Mercadoldgicas

E bom pensar em marketing desde a fase de nascimento
da empresa, pois desta maneira poderd a empresa estar mais
voltada para o lado externo do empreendimento, ou seja, a
empresa estara voltada para os clientes.

Qualgquer empresa de qualquer porte pode ser orientada
para o cliente, porém as pequenas empresas tém uma vantagem
neste sentido, pois apresentam uma estrutura com menos

niveis hierdrquicos e também apresentam uma facilidade
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maior para a obtencgdo de cooperacao (LAS CASAS, 2001:97),
(KOTLER, 2000:206) .

Para influenciar positivamente o cliente e obter sua
fidelidade, é necessdrio adotar uma estratégia voltada para
ele, O que 1implica analisar o ambiente, levantar
informagdes sobre o mercado em geral, planejar, segmentar o
mercado, determinar o mercado-alvo, posicionar o seu
produto/servigo, capacitar a empresa internamente, e
finalmente, elaborar um plano de acdo visando a agregacao
de valor para a empresa e para o cliente.

Para assegurar que as atividades mercadoldgicas levem
aos objetivos organizacionais, é preciso criar e implantar
um plano de marketing que deverda ser flexivel e de
entendimento de todos na organizacao, e principalmente em
consonadncia com o planejamento estratégico da empresa
(KLOTLER, 2000:26).

Como afirma Mattar, (1999:7), sao “os caminhos mais
adequados, ou cursos de acao, determinados para serem
seguidos, visando ao alcance de objetivos de marketing no
médio e longo prazo”.

Com a criacdo do Plano Real, empresas sairam do papel
e foram criadas. A atencdo do pequeno empresario deve ser
redobrada, pois sempre haverd um concorrente na prdéxima
esqguina disposto a tirar nossos clientes (CHER, 1996:106) .

E os clientes sempre estdo em busca de melhores
precos, melhores qualidades, ou simplesmente experimentar
um novo mercado como demonstram as estatisticas. As
empresas perdem em média, todo ano, cerca de 20% de seus
clientes por cometerem erros e desprezarem OS MESMOS (CHER,
1996:107) .

Mas a perda de clientes nao significa a perda da

empresa. E preciso sempre ter a criatividade e um bom plano
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de marketing para se ter condigdes de buscar o cliente de
volta e cativé-lo.

Estudos indicam que trazer clientes de volta, ou seja,
praticar o “aftermarketing” chega a ser 50% mais barato que
criar ou desenvolver novos clientes, mas o melhor mesmo é
tentar manter nossos clientes fiéis, pois outras
estatisticas indicam que para que isto seja feito o custo é
de 70% menos que congquistar um novo (CHER, 1996:107).

2.4.4.2 A falta de experiéncia dos empreendedores iniciantes

Vadrios estudos apresentam as causas que tém levado as
empresas ao fracasso empresarial, logo nos primeiros anos
de sua existéncia, sendo uma delas a falta de experiéncia
do empreendedor que estd iniciando no mundo dos negdcios.

Estes empreendedores geralmente sao aqueles
funciondrios que perdem o emprego, levantam a indenizacgéo,
e o FGTS (Fundo de Garantia por Tempo de Servicgo), e vao
abrir seu préprio negdcio sem a minima nog¢do do mercado
onde se pretende atuar.

Como afirma Chér (1990:22), “A vivéncia anterior,
através de uma experiéncia de, pelo menos, dois anos, é um
pré-requisito para se abrir uma empresa’”.

A falta de experiéncia no ramo onde se pretende atuar
é um dos fatores que pode levar o empreendedor ao fracasso.

Outros fatores decisivos para um bom gerenciamento da
empresa sao os conhecimentos administrativos, pois a falta
de competéncia administrativa ¢é outro ponto de relacgéo
direta com o 1insucesso. As empresas dque nao tenham as
atividades bem gerenciadas estdao fadadas ao fracasso, pois
muitas vezes conhecem o ramo de atividade onde estéao
atuando, mas nao tém o minimo conhecimento de gerenciamento
empresarial, principalmente quando o negdcio inicia seu

crescimento.
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An&dlise como cédlculo do ponto de equilibrio, margem de
lucro das vendas, controles e acompanhamentos do fluxo de
caixa, gerenciamentos financeiros das entradas e saidas de
numerdrios das empresas sao fatores relevantes no inicio de
atividade e nao poderdo deixar de ser gerenciados.

Um controle gerencial bem-elaborado independe do
tamanho da organizacdo. Grandes e pequenas empresas deverao
adotar critérios facilitadores para dirigir e coordenar as
atividades. Se esses processos forem bem executados,
contribuirdo para a produtividade e lucratividade. A medida
que a empresa cresce, sua tarefa gerencial se torna mais
complexa, exigindo métodos de controles mais sofisticados e
eficazes (LOGENECKER, 1997:417).

A elaboracdo de um plano de negdécio poderd ser uma
excelente ferramenta para dque o empreendedor 1iniciante
consiga acompanhar de perto a constituigdo de seu negdcio.

Como afirma Nueno, (1995:52), “Um plano de negdcio é
um exercicio util tanto para lancar uma nova empresa como
para lancar uma atividade nova em uma empresa existente”.

A realizacdo de um plano de negdcio serve para
orientar o empreendedor a alcangar um conhecimento amplo,
profundo e objetivo da empresa. Outro atributo importante é
gque um bom plano servird de base para convencer outras
pessoas a se engajarem no projeto, e o fator mais
importante ¢é conseguir reunir recursos financeiros e
capacidade necessdria para por em andamento a nova empresa
diminuindo assim o risco de morte na face inicial.

Para Bangs (1999:15) existem sete fatores qgque podem
diminuir os riscos da fase inicial do empreendimento, sao
eles:

1. Obter experiéncia no tipo de negdcio que se

deseja 1iniciar seja através de participacdo de
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grupos de trabalhos ou de outra maneira, o
importante é que sempre esteja buscando aprender;

2. Sempre planejar o amanha, a acdo deverd sempre
estar combinada com a previsdao e o planejamento,
pois com certeza isto serd uma boa apdlice de
seguro;

3. Ter sempre o apoio da familia, mesmo com
dedicacao exclusiva ao tempo de trabalho; no
negdécio o apoio emocional da familia ¢é muito
importante nesta hora;

4., Persisténcia é muito importante, pois as coisas
poderdao ficar dificeis, e o empreendedor devera
ter muita energia para aglientar o cansaco,
principalmente nos primeiros anos de atividades;

5. Usar sempre fatos Ja& acontecidos para se tirar
dai experiéncias é sempre um bom caminho, nunca
agir sem pensar, usar sempre palpites e fatos que
podem corroborar um bom éxito;

6. Fazer exatamente o que gosta, usando para isto
suas forcas de interesses para sustentar o seu
entusiasmo;

7. Nado ser orgulhoso; se o negdécio nédo estiver dando
certo apesar de todas as tentativas, nao tenha

medo de abandonéd-lo e partir para um novo rumo.

N&o existem receitas prontas para um inicio bem-
sucedido. Também ndo existem atalhos, mas se vocé valoriza
seus desejos e suas metas pessoais, ou seja, vocé gosta do
que faz, certifique-se em saber se suas metas empresariais
sao as mesmas, desta forma sua probabilidade de sucesso
serd maior.

Outros fatores também importantes estdo relacionados

com o fracasso do empreendimento, embora sendo de ordem
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psicoldgica; podemos citar: a falta de coragem em assumir
riscos inerentes ao negdcio, a impaciéncia de enfrentar os
periodos de turbuléncia e dificuldades, principalmente em
nosso Pais onde o cendrio econdmico estd em constante
mudanca.

Existem varios meios e métodos para o pretenso
empresario ajustar-se as exigéncias do seu negdcio.
Preteri-los, por achar-se auto-suficiente, ¢é antes de
qualquer coisa, um gesto de ignordncia e alienacéo.

Nao adianta! Nao existem outros meios, a nao ser
aprender a arte de empresariar, como aprendemos na velha
cartilha. Vocé até pode ir aprendendo, engquanto toca seu
negécio aos poucos, mas aprender ¢é fundamental para o
sucesso do negdécio (AMORIM, 2000:12).

Aprender é um fator importante para gue o empresdrio
tenha os conhecimentos prévios sobre todas as variaveis
pertinentes ao ramo de negdcio.

Como escreve Porter (1986:11) “As empresas nunca podem
parar de aprender sobre o setor em gque atuam, suas rivais
ou formas de melhorar ou modificar sua posicao
competitiva”.

A capacidade de aprender mais rapido que o concorrente
estd se tornando a Unica vantagem competitiva sustentéavel
do mercado (SENGE apud GAJ, 2002:177).

Talento e competéncia para administrar um negdcio
podem ser estimulados e desenvolvidos em cursos rapidos de
profissionalizacdo empresarial disponivel no mercado. O
SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio a Pequena Empresa) e as
Universidades oferecem médulos de capacitagcao gerencial,
qgque ensinam nog¢des Dbasicas de gerenciamento sobre as
pequenas e médias empresas.

Uma das satisfacdes de ter um negdcio é que isto

exigird do empreendedor aprendizagem constante. O sucesso
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advém de uma série de melhorias que serdo realizadas aos
poucos. Ele nédo precisard dominar tudo, mas tem que saber o
suficiente ©para reconhecer sua deficiéncia gerencial
(BANGS, 1999:56).

A capacitacao dos empreendedores 1niciantes nos
negécios deverd desenvolver neles espirito administrativo e
profissional, tendo como principal atributo a gestéo
profissional do negdcio.

Isto fard com que eles tenham condic¢cdes suficientes
para distinguir a administracdao familiar da empresarial, ou
seja, sempre terdo em mente que as pessoas sao distintas em
todos os momentos, e nao gerindo os negdcios de acordo com
suas vontades ©préprias, e sim com alto grau de

profissionalismo.

2.4.4.3 A vinculagdo da empresa com o proprietario

A eficdcia gerencial estd ligada diretamente com o
empreendedor, pois, na maioria das pequenas e médias
empresas, este é guem desempenha o papel gerencial.

Assim, nas pequenas e médias empresas, O proprietario
¢ a figura mais importante e seus objetivos pessoais acabam
por influenciar os objetivos a serem perseguidos pela
empresa e também no modo de gerenciar.

O indice de “mortalidade” de peguenas e médias
empresas no Brasil ¢é considerado alto dentre os novos
negdécios. Grandes i1déias nao vao a frente porgque seus
empreendedores focam apenas no desenvolvimento de seu
“sonho” e esquecem-se de administrar empresas reais, ou
muitas vezes confundem as atividades que estao exercendo

com a vida pessoal.
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A ciéncia contdbil reconhece o patrimbénio e afirma a
sua autonomia, e coloca a necessidade da diferenciacdo de
um patrimbnio particular no universo dos patrimbénios
existentes, independente a quem ©pertenca (FIPECAFTI,
2000:70) . Salienta ainda em Fipecafi, “O patrimbnio ndo se
confunde com aqueles dos seus sdécios ou proprietarios, no
caso de sociedade ou instituicao”.

Muitos dos proprietdrios das pequenas e médias
empresas gue iniciam suas atividades nédo fazem valer a
observancia de principios contdbeis consagrados, que dizem
respeito a separacdo dos atos e fatos administrativos e
financeiros da pessoa fisica (proprietdrio) e da pessoa
juridica (empresa), pois o patrimdébnio pertence a entidade,
mas a reciproca nédo é verdadeira.

Sendo assim, as pequenas e médias empresas sao
administradas segundo 0s objetivos pessoais dos
proprietdrios, nado existindo ai nenhum tipo de controle que
possa separar as atividades operacionais e organizacionais.
Conseqglientemente os bens da empresa sao confundidos com os
do empresdrio, gerando falta de gerenciamento e controle.

Muitas destas empresas sao criadas para funcionar na
prépria residéncia do proprietdrio, o que os leva a nao
separar as atividades da familia com as atividades
empresariais. Os proprietarios acomodam seus préprios
negdécios em um pordo OU na garagem, ou até mesmo num quarto
vago dentro da residéncia (LOGENECKER et. al., 1997:225).

Este tipo de decisdo muitas vezes vem para mesclar as
atividades empresariais com os cuidados da familia, mas,
para funcionar com sucesso, 0S proprietdrios devem fazer
uma separacado do espaco fisico que serd dedicado ao negdcio
com os da familia, impedindo assim interferéncia um no

outro.
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Deverd efetuar separacdo entre as contas da empresa e
as contas familiares que facilmente poderdo ser misturadas;
também deverd proteger a familia das invasdes da empresa
quanto a visita de clientes e fornecedores dgque possam
existir. Se a opgdo for montar o quartel-general em casa,
ndo se pode deixar algumas regras basicas de lado, a fim de
nao misturar as atividades. Sao elas: preparar O espaco,
escolher os méveis para a proépria empresa, linhas
telefdbnicas exclusivas para os negdcios, manter a rotina
como se estivesse no escritdrio.

N&do poderd esquecer que o caixa da empresa Jamais
poderd ser confundido com a conta corrente da familia; se
assim o fizer, o controle dos negdcios poderd ficar
comprometido.

A falta de recursos na pequena e média empresa
geralmente ¢é pelo total descontrole financeiro que o
empreendedor exerce dentro da organizacdo, levando muitas

vezes a mesma a sérios problemas financeiros.

2.4.4.4 A falta de recursos financeiros

A falta de crédito é um dos principais limitadores do
surgimento e desenvolvimento das pequenas e médias empresas
no Brasil. Complementamos com O que escreve Chér
(2002:188) ... “Além da dificuldade em relacdo ao acesso as
poucas 1linhas de financiamento disponiveis para esse
segmento, sdo antigos obstdculos a iniciativa empreendedora
no Brasil”.

Embora sejam as mesmas responsaveis por 30% do PIB
(Produto Interno Bruto) e 60% dos empregos do pais, elas
recebem apenas 10% do crédito concedidos pelos bancos

oficiais e privados (GERANEGOCIOS, 2002).
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Outro fator relevante para as pequenas e médias
empresas € o risco que elas apresentam para as instituicdes
de créditos e financiamentos para garantia da operacéo.
Sendo assim, fica dificil definir que espécie de
financiamento buscar ou onde consegui-los, e como obté-los,
quando se realmente necessita deles.

As maiores dificuldades sao as instituicdes
financeiras que geralmente evitam conceder créditos para os
pequenos empresdrios devido a grande exposicdo ao risco
gerado, pois o pequeno empresdrio normalmente ndo oferece
seguranga suficiente ou adequada, tendo em vista sua
deficiéncia financeira aliada a sua desorganizacdo em
termos de gastos elevados, causados dJgeralmente pela
administracdo desorientada dos negdcios (CHER, 1990:25).

As pequenas empresas por terem dificuldades de
apresentar garantias gue possam suportar suas necessidades
de recursos financeiros tém as maiores dificuldades para
conseguir dinheiro emprestado.

Quanto as grandes empresas, elas tém mais condigdes
muitas vezes por apresentarem melhor porte e mais
seguranga.

Muitas vezes a prdpria instituicédo financeira néo
favorece os pequenos e médios empresdrios e funciona como
meros repassadores de recursos financeiros de capital para
as empresas com condigcdes economicamente melhores e com
mais possibilidades de fornecer garantias. As instituigdes
financeiras deveriam dar o devido suporte para que as
pequenas e médias empresas tivessem condigdes de concorrer
em igualdade com as empresas de maior porte.

As atitudes de favorecimento dos grandes em prejuizo
dos menores em nada ajudardo o desenvolvimento de um

capitalismo democratico (GONCALVES E KOPROWSKI, 1995:82).
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As dificuldades em se conhecer as rotinas para
solicitag¢des de créditos ou financiamentos de ativos sempre
sdo mais complicados no inicio das atividades das
organizacgdes, por isso o ideal seria a ajuda dos Bancos de
Desenvolvimento e Financiamento dando o apoio necessario
para as pequenas e médias empresas designando pessoal com
experiéncia na preparacgdo ou supervisdo deste trabalho.

Esses profissionais colaborariam ndo apenas em
aconselhar os pequenos empresarios como também em indicar
quais os melhores meios e procedimentos para a aquisicgao
dos mesmos, instrugdes de licengas de importagodes,
colaborar na instalacdao, manutencdo, € nos reparos de
equipamentos (CHER, 1990:25).

Mas também ocorrem os fatores em gque as pegquenas e
médias empresas nado apresentam condicdes de seguranca e
conhecimento para a obtencgdo dos recursos financeiros, tais

como 0s apresentados por (CHER, 1990:27) :

1. Desconhecimento total ou parcial de sistemdticas de
operacdes de créditos e financiamentos;

2. Incapacidade técnica, econbmica e financeira para
elaboracéo de projetos para pedidos de
financiamentos junto as instituicgdes;

3. Desorganizagcdao administrativa, sendo impossivel
apresentar documentos e demonstrativos que
comprovem liquidez;

4. Falta de garantias para lastrear a divida e receio

ao endividamento.

Geralmente os pontos iniciais de financiamentos das
pequenas e médias empresas sdo padronizados, procurando por
fontes informais. O futuro empreendedor buscard primeiro

utilizar suas poupancas, depois solicitard a amigos e
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familiares. Como escreve Nueno (1991:37), ™“Muitas novas
empresas nascem familiares, e a familia é uma das fontes de
financiamentos mais freqglientes para as novas empresas”.
Sendo estas fontes insuficientes e inadequadas, ali sim ele
partird para fontes mais formais de financiamentos como
bancos e capitalistas de riscos. Outras deficiéncias nas
contratacdes de financiamentos junto as instituicgdes
financeiras sdo os cadastros gue as empresas tém gue
realizar, pois as renovagdes sao a cada trés meses, de
acordo com as normas do BACEN (Banco Central). Isto implica
custos adicionais para o pequeno e médio empresario,
dificultando o acesso. (GAZETA MERCANTIL, 2001).

O pequeno empresario é levado a procurar o crédito e
financiamento gquando ocorre uma das trés situacdes

(GERANEGOCIOS, 2002):

7?7 Capital para Investimento: quando ele precisa de
recursos para iniciar ou melhorar o negdcio. Como
exemplo, melhorar as instalag¢des, incorporar
novas tecnologias, processos, aquisigdes de

equipamentos, imdveis etc.;

?7? Capital de Giro: gquando necessita de recursos
para suprir as defasagens de caixa da empresa,
objetivando atender as necessidades operacionais,
como compra de matéria-prima, pagamento de

impostos e salarios;

7?7 Investimento Misto: neste caso ele precisa de
capital para suprir as duas situacdes anteriores:
suprir as necessidades com investimento e capital

de giro associado, como compra de matéria prima.
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Existe no mercado uma ampla gama de linhas de créditos
cujas condicdes e exigéncias variam com o porte da empresa.
As primeiras fontes de financiamentos das pequenas e médias
empresas sdo os individuos, os programas assisténcias do
governo, 0Ss bancos comerciais e 0s fornecedores
(LONGENECKER et. al., 1997:252).

Certamente o pequeno empresario ndo vai buscar estas
fontes de financiamentos somente para iniciar seu
empreendimento, ele estende para outros fins, continua o
autor “Elas também podem ser solicitadas para financiar
necessidades operacionais do dia-a-dia e para expansao dos
negbécios”.

O pequeno e médio empresdrio pode contar no Brasil com
diversas op¢des de financiamentos, empréstimos e aporte de
recursos externos conforme demonstrados no anexo (A).

O SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as peguenas
Empresas) mantém diversos convénios com instituicgdes
financeiras, a fim de apoiar 1linha de crédito para os
pequenos empresarios. Essas linhas nao requerem grandes
comprometimentos em garantia, pois parte do empréstimo é
assegurado pelo FAE (Fundo de Aval da Entidade). Sdo linhas
gque ndo estdo disponiveis em todo o territdrio nacional.
Mas a decisdo mais acertada no pais de conduzir os
negdécios sera preferencialmente com recursos proéprios
(TACHIZAWA, 2002:195).

Qualquer decisdo de se obter recursos financeiros de
terceiros deverd estar suportada por um bom estudo, pois a
escolha terd que ser acertada, sem a inclusdo de pesados
énus como sdo os casos das operacdes com cheques especiais,
Hot money, descontos de duplicatas e outros.

Existem também os programas oficiais para se obter

empréstimos ou financiamentos, mas esses estao em
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constantes mudangas dada a natural dinamicidade do mercado
financeiro brasileiro e da prdépria conjuntura econdmica. As
peguenas empresas poderdo obter informacdes deste servicgo
através dos programas do BNDES (Banco Nacional de
Desenvolvimento Social), Caixa Econdmicas e Banco do Brasil
ou tentar qualquer outra instituigdo privada em que o mesmo
tenha conta corrente, pois os mesmos também funcionam como
apoio a programas do governo (TACHIZAWA, 2002:196).

Diferentemente do que ocorre no Brasil, em outros
paises como nos Estados Unidos da América, hé& organismos
governamentais onde a obtencdo de empréstimos para as
pequenas e médias empresas sao facilitadas através de
criacdo de Leis préprias. Neste pais foi criado pelo
préprio congresso americano, em 1958 o SBA (Small Business
Investment Act), trata-se de uma Lei prépria, para gue
estabelecimento bancario de capital privado possa fornecer
capital de giro ou empréstimos de longo prazo a pequena
empresa 1incentivando a criacdo destes empreendimentos
(LOGENECKER, et. al., 1997:258).

Mesmo assim um estudo do MIT (Massachussets Institute
of Tecnology), importante instituigdo americana de ensino e
pesguisa, mostra que um dos principais problemas do Pais,
na competicdo com o Japao, estd relacionado com os
incentivos que as pequenas e médias empresas recebem nos
dois paises. Sendo no Japao os empréstimos vinculados ao
aperfeicoamento da produgdo e gue, em muitos empréstimos,
as taxas de Jjuros sdo abaixo do que pratica o mercado, e,
em alguns casos, tornando-se negativas e com vantagem de
ser operacgdo de longo prazo. Esta modalidade com certeza
dard fdélego para as pequenas e médias empresas além de
proporcionar taxas atraentes sem onerar demais o produto e

o negdcio.
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Em um ranking internacional de endividamento das
empresas preparado pelo Banco Mundial, o Brasil aparece em
38° lugar, bem longe de paises como Japdo e os Estados
Unidos. O numero parece positivo, mas nédo é; ele indica que
os empresdrios brasileiros tém mais dificuldades de
adquirir créditos para investir em expansdao de seus
negdcios.

As pequenas e médias empresas tém uma dificuldade
muito grande para obter acesso ao crédito, o gque prejudica
a sua competitividade. Enquanto as maiores empresas de
sociedade andnima Dbrasileira obtém crédito em valor
equivalente até 76,8% de seu faturamento, as menores
organizacdes alcancam em média 66,3%, conforme pesquisa
realizada pela USP (Universidade de S&o Paulo) (CARVALHO,
2002) .

A escassez de crédito pode ser atribuida a dois
fenbmenos: o medo das empresas de assumir divida, por causa
das elevadissimas taxas de Jjuros, e a pura e simples
impossibilidade de convencer um banco a emprestar dinheiro
a elas, conclui a pesguisa. Neste Ultimo aspecto, comenta o
pesguisador, pesa a pouca protecdo legal dada aos credores
no Brasil, o que aumenta o risco das operacdes de crédito e
diminui o interesse dos bancos em emprestar para quem nao
possul garantias reais a oferecer.

A legislacgédo brasileira prevé em caso de faléncia das
empresas: em primeiro lugar, deve ser honrado o pagamento
das dividas trabalhistas; depois o Fisco, e por fim os
credores.

Se a ordem fosse invertida, talvez a situacdo fosse
melhor no total de crédito concedido, conclui o professor.
Mas, mesmo dgque a legislagdao nao estimule a oferta de
créditos, o Brasil, por apresentar uma grande quantidade de

empreendedores, deveria observar o assunto mais de perto e
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criar estimulo para que o0s pequenos empresarios tivessem
acesso mais facil e rédpido a fontes de financiamentos de
capital de giro ou de outra modalidade.

Isso incentivaria a abertura e a continuidade de novos
negécios. A realidade, porém, é outra entre os paises,
principalmente no Brasil que ocupa 38° lugar dentre os
paises que mais oferecem crédito, conforme demonstra a

Tabela 5.

Tabela 5 - Paises que mais oferecem créditos

Pais Proporgdo dos empréstimos no Posigdo no
PIB (%) ranking
Japao 293 1
Africa do Sul 157 3
Bélgica 151 5
Maldsia 138 6
Taildndia 136 7
EUA 134 8
Egito 83 24
Chile 62 31
Zimbabwe 51 35
Brasil 46 38

Fonte: PEGN: 2002 - extraido do Banco Mundial (World Development
indicators), 1999.

2.4.4.4.1 Administragao do Fluxo de Caixa

Segundo Assef, (1999:1) “O Fluxo de caixa mede as
necessidades futuras de recursos, a capacidade de pagamento
pontual dos compromissos assumidos, bem como a
disponibilidade para investimentos”.

Martins (1996:76) refere-se ao termo “caixa” como
“ativos de liquidez imediata, ou seja, recursos monetarios
armazenados pela empresa e saldos mantidos em contas

correntes bancarias (de disponibilidade imediata)”.
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De acordo com Brasil, (1993:53) “Fluxo de Caixa € a
diferenca entre as entradas e saidas de dinheiro
provenientes das vendas, e consumidos nas operacdes”.

A empresa pode utilizar uma variedade de procedimentos
para administrar o processo de recebimento e pagamento de
modo a acelerar os recebimentos e retardar os pagamentos
(ROSS, 1995:568).

Cada empresa possuil um Ciclo de Caixa caracteristico
que pode variar rapidamente. Algumas possuem Ciclo de Caixa
curto, o que faz com que o capital de giro circule mais
vezes durante um ano. J& outras empresas possuem o Ciclo de
Caixa mais longo, e desta forma ndo héd possibilidade de
girar mais rapidamente o seu capital.

Uma das alternativas seria diversificar as compras e
também tentar abrir o leque de clientes. Se isso ndo for
possivel em curto prazo, a empresa se vé obrigada a buscar
recursos no mercado financeiro, onde certamente encontra
diversas dificuldades.

Um procedimento muito interessante é apresentado por
Santos (2001:33) que escreve: "Quando a empresa encurta seu
ciclo operacional, suas necessidades de capital de giro sao
reduzidas”.

Isto significa dizer que uma reducgdo do ciclo
operacional causard um menor tempo para produzir e, em
conseqgiiéncia, para vender e receber, continua o autor, "“No
comércio, essa reducdo significa um giro mais réapido dos
estoques”.

A ndo-compreensao de relacdes em que envolvam o ciclo
do capital de giro da organizagcao pode causar diversas
dificuldades tanto em termos de prazo dos investimentos
como em termos da quantidade de investimento exigida, por
exemplo: podemos citar os investimentos em estoques que se

tornam um sério risco hoje em dia, Jj& gque o nao-
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investimento ou o investimento a mais neste item podera
trazer sérios prejuizos para a empresa (LONGENECKER et.
al., 1997:555).

Um acompanhamento constante do fluxo de caixa §&,
portanto, um instrumento de importadncia para que a empresa
monitore sua liquidez, devendo ser feito
retrospectivamente, com os movimentos reais, e
prospectivamente, com a projecdo das entradas e saidas de

caixa (BERNARDI, 2003:285).



3 Proposigao

As pequenas e médias empresas sao geradoras de
empregos, distribuidoras de renda e fonte de inovagdes,
razdo pela qual a politica publica deve se diferenciada
para os agentes econdmicos responsaveis por elas. Com a
tendéncia atual de focar sua acao nas atividades-fins, as
grandes empresas delegam as atividades-meio para as micro,
pequenas e médias empresas que se desenvolvem como
terceirizadas, integrando a cadeia de ©producao das
companhias maiores.

N&do se pode esquecer a capacidade de geracado de
emprego e renda das micros, peguenas e médias empresas,
principalmente na situacdo atual do cendrio brasileiro em
que o desemprego ¢é tema central. Isto d& relevo a
importancia das firmas menores, que precisam ser
fortalecidas para poder exercer bem o seu papel dentro do
mercado de trabalho.

Mas, segundo alguns estudos, existem varias causas que
podem conduzir as pequenas e médias empresas ao sSucesso ou
ao fracasso empresarial logo nos primeiros anos de vida.
Essas causas sdo as mais variadas possiveis, sendo que a
mortalidade dessas empresas geralmente nado acontece de
causas isoladas, mas sim de uma série de fatores qgue
acumulados poderdao levar o empreendimento a morte
prematura.

Identificar e analisar as causas internas e externas
que podem levar o empreendimento ao fracasso ou sucesso se
torna de suma importéncia para empreendedores iniciantes ou
até mesmo o0os qgue Ja estdo em atividades, ©pois o
conhecimento antecipado dos fatores poderd auxiliar nas

tomadas de decisdes, a fim de evitar problema de nivel
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administrativo, financeiro, marketing ou outros que por
ventura surgirao.

A proposta deste estudo realizado na cidade de Séao
José dos Campos com seiscentas e cingiienta e seis empresas
foram de identificar e analisar as causas 1internas e
externas das pequenas e médias empresas desta cidade.

O desvendar dessas causas possibilitard o fornecimento
de subsidios para gque empreendedores iniciantes tomem
medidas antecipadas, a fim de evitar problemas
administrativos, financeiros ou até mesmo o insucesso do
empreendimento.

As causas internas e externas, objeto deste estudo,
foram divididas em trés grupos e analisadas conforme as

respostas da pesquisa de campo.

I Planejamento prévio a abertura do préprio negdcio: o
primeiro e maior desafio do empreendedor que inicia em seu
ramo de negdécio é o planejamento, para se ter o devido
conhecimento de onde se quer chegar.

A importédncia mais imediata do planejamento ao se
abrir o préprio negdcio é identificar as necessidades dos
clientes que serdo os consumidores potenciais dos produtos
e servigos. Outro fator importante é que toda a organizacéao
tenha um mesmo ideal, uma mesma direcdo, ou seja, sbécios,
funcionéarios, clientes e fornecedores deverao estar
direcionados para o mesmo caminho e deverdo saber para onde
deverd conduzir a organizacao.

Ha& também fatores que parecem sem importédncia, como a
escolha do sdécio, a identificacdo do 1local onde seré
instalado o empreendimento. Esses, porém assumem muitas
vezes papel decisivo na abertura do empreendimento.

A visédo geral do empreendedor com referéncia a carga

tributdria que a empresa iniciante deverd recolher aos
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cofres publicos também merece uma melhor andlise para que
nao torne o projeto invidvel. Embora haja por parte do
governo federal, dos estaduais e dos municipais projetos
para que as pequenas e médias empresas sejam beneficiadas
com menores impostos e contribuicdes, € importante se ter o
conhecimento para gque se passa elaborar um planejamento
desta 4rea, pois a empresa estara deste modo evitando
contingéncias desconhecidas e ao mesmo tempo reduzindo

custos desnecessdrios.

II. A falta de experiéncia de empreendedores iniciantes: afeta
0s empreendedores em sua grande maioria, geralmente eles se
véem quase obrigados a constituir um negdcio por falta de
colocacdo profissional no mercado, entdao constituem a
empresa sem o0 minimo conhecimento do mercado onde se
pretende atuar.

Outros fatores decisivos para gerir os negdcios também
faltam, como é o caso de conhecimentos administrativos,
impaciéncia em enfrentar periodos de crises, falta de
coragem em assumir riscos inerentes ao negdcio, entre
outros. A falta de experiéncia com a atividade empresarial
poderd ser sanada se o empreendedor iniciante tiver a
consciéncia de sempre aprender sobre o seu ramo de
atividade, sobre seu mercado e principalmente seus
concorrentes.

Outro fator de extrema importéncia se refere ao
mercado consumidor, o empreendedor deverd estar sempre
alerta na disputa pelos seus clientes. Para que isto este’ja
sempre vivo dentro da organizacao, o ideal é que a mesma
tenha um plano de marketing flexivel, de bom entendimento e
que todos da organizacdo possam ter acesso a ele e

conhecimento suficiente para melhor executé-lo.



76

Dentre as fungdes do plano de marketing, podemos
destacar: servir como suporte para a aprovagao e
planejamento de determinados produtos; ser instrumento de
comunicacédo, dos objetivos, das metas, das estratégias, das
oportunidades, das acdes e das responsabilidades da empresa

para com seus clientes (MATTAR, 1999:205).

ITI. A falta de recursos financeiros: ¢ um fator
preocupante que pode causar o insucesso do empreendimento
nos primeiros anos de atividades.

Existem varios fatores que dificultam as pequenas e
médias empresas a obterem recursos no mercado financeiro,
sendo o principal deles a falta de seguranga oferecida
pelos peguenos empresdrios para a garantia da captacdo dos
recursos, muitas vezes gerada pela deficiéncia financeira
aliada a uma desorganizacao administrativa dos negdcios
(CHER, 1990:25).

A pequena e média empresa precisa estar preparada para
oferecer garantias reais como contrapartida aos limites de
crédito. Para obté-los, a empresa precisard manter
balancetes e balancos patrimoniais em dia, além de uma
ficha cadastral transparente, atualizada e sem restricdes
na pessoa fisica e na juridica.

Muitas vezes hd o desconhecimento dos empreendedores
iniciantes das diversas modalidades de linhas de
financiamentos que as instituig¢des financeiras publicas e

privadas oferecem ao mercado.



4 Materiais e Métodos

4.1 Metodologia da Pesquisa

A metodologia que orientou o processo de investigacao
teve como propdésito identificar e analisar as causas
internas e externas que interferem na gestdo das peguenas e
médias empresas sediadas na cidade de Sdo José dos Campos,
estado de Sao Paulo.

Foi wutilizado para o levantamento da amostra o
Cadastro da Prefeitura Municipal da cidade. A coleta de
dados foil efetuada através de entrevistas guiadas por um
formuldrio estruturado previamente.

Para alcancar o objetivo proposto, foi realizada uma
pesquisa de campo que abrangeu seiscentas e cingliienta e
seis pequenas e médias empresas dos setores do comércio,
industria e servicgos.

Considerada mais apropriada a natureza e ao objetivo
principal do trabalho, a metodologia adotada foi o estudo

em varias empresas com 0SS seguintes tipos de pesguisas:

7?7 Explicativa;
7?7 Bibliografica;

7?7 Pesquisa de campo;

A investigagao explicativa tem o objetivo de tornar
algo inteligivel, e visa explicar fatores que contribuiram
para a ocorréncia de determinados fendmenos (VERGARA,
2000:47) .

A pesquisa bibliogrédfica investiga o problema a partir
do referencial tedrico existente em documentos e

publicacgdes. Segundo Manzo, citado por Lakatos (1994:44),
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assim se refere a contribuicdo da pesquisa bibliografica:
“Oferece meios para definir, resolver, nao somente
problemas j& conhecidos, como também explorar novas &reas,
onde oS problemas ainda nao se cristalizaram
suficientemente”.

A pesquisa de campo é a investigacdo guiada pela
experiéncia (empirica) realizada no local onde ocorre ou
ocorreu o fendbmeno e disponha de elementos para explicd-lo
(VERGARA, 2000:47).

Este estudo, portanto, utilizou as formas de pesquisa
quanto aos fins a investigacgdo explicativa, pois explanou
as causas internas e externas de sucesso e fracasso das
pequenas e médias empresas sediadas na cidade de Sao José
dos Campos. E qguanto aos meios, a pesquisa de campo,
efetuou, pois, a coleta de dados junto as pequenas e médias
empresas, através do preenchimento de formuldrio, e a
pesquisa bibliografica, wutilizou-se, pois, o material
publicado em livros, revistas, jornais, trabalhos

cientificos j& publicados e redes eletrdnicas etc.

4.2 Questdes do trabalho

Para orientar a coleta, o registro e a anadlise dos
dados e estabelecer possiveis solugdes para o problema
proposto, algumas questdes relacionadas ao tema foram

levantadas:

7?7 As pequenas e médias empresas utilizam métodos
administrativos e financeiros para fazerem a gestao

de suas atividades?
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?? Os empreendedores iniciantes elaboram planos de

negdécios antes de iniciar suas atividades?

77 A pequena e média empresa concentra sua gestdo no

mercado—-alvo?

4.3 Técnicas de coleta de dados

Este trabalho usou a técnica de observacdo direta
extensiva utilizando a técnica do formuldrio que, segundo
Lakatos, (1994:107), é o roteiro de perguntas enunciadas
pelo entrevistador e preenchidas por ele com as respostas
do pesquisado.

O trabalho da pesquisa de campo foil realizado nas
pequenas e médias empresas, sediadas na cidade de Sao José
dos Campos, estado de S&do Paulo, no periodo de 12 maio a 24

jun. 2002, através do seguinte modo:

?? Utilizando o cadastro da Prefeitura Municipal da
Cidade foram selecionadas, aleatoriamente, (592)
quinhentas e noventa e duas pequenas e médias
empresas em atividades, e (64) sessenta e quatro
empresas extintas sendo que, dos seiscentos e
cingienta e seis formularios preenchidos,
quatrocentos e setenta e dois foram através de
pesquisadores contratados (alunos do curso de
Administracdo de Empresas da Universidade Paulista
- UNIP), e cento e oitenta e quatro pelo préprio

pesquisador.

O formulédrio foi elaborado com base nas pesquisas

realizadas pelo SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as
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Pequenas Empresas) no Estado de S&o Paulo com um total de
trinta e trés perguntas e foi aplicado em empresas em
atividades para conhecer quais principais causas internas e
externas interferem na gestdao administrativa dessas
empresas, e quals foram as acgdes tomadas para que as mesmas
se mantivessem em condigcdes sobreviventes no mercado.

Nas sessenta e qguatro empresas extintas, foram
realizadas entrevistas com o ex-proprietdrio, a fim de se
conhecer a data de fechamento do empreendimento e qual o
motivo que levou a empresa a encerrar suas atividades.

Os métodos estatisticos utilizados para andlise dos
dados levantados foram: tabelas, figuras e graficos.

O relatdério de pesquisa foi aprovado pela comissdo de
ética da Universidade de Taubaté sob o numero CEP/UNITAU
n.° 069/02 em 10 maio 2002.

O relatdério de pesquisa foi submetido ao pré-teste em
dez pequenas e médias empresas, sendo que foil necessario
excluir a identificacdo das empresas porque elas se

mostraram contra este item.

4.4 Sujeitos da pesquisa

Foram sujeitos da pesquisa, os proprietdrios ou sdécios
das pequenas e médias empresas sediadas na cidade de Séo
José dos Campos, estados de Sao Paulo.

A escolha da cidade de Sao José dos Campos deve-se ao
fato de ser a mesma um importante pdlo industrial de alta
tecnologia e uma cidade preocupada com seus empreendedores,
ou seja, 1ncentiva a abertura de novas empresas.

Prova desta preocupacdaoc ¢ o prémio recebido pela

Prefeitura local denominado prémio “Mario Covas - Prefeito
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Empreendedor”, concedido pelo SEBRAE (Servigo Brasileiro de
Apoio as Pequenas Empresas) (TEICH: 2002).

Segundo o Superintendente do SEBRAE, os critérios de
escolha dos vencedores levaram em consideracdo o incentivo
aos empreendedores, impacto da experiéncia, criacdo de
emprego e renda e avaliacgdo da criatividade das
prefeituras.

Continua a reportagem escrevendo gque em Sao José dos
Campos h& programas publicos que agilizam a documentacgao
para a abertura de empresas, um banco voltado para o
empreendedor e centros de profissionalizagao para
estudantes.

O programa elaborado pela Prefeitura 1local tem-se
preocupado em ensinar aos Jjovens empreendedores coisas
praticas, como montar e gerir uma pegqueno e médio negdcio.
A politica da cidade é de romper com a idéia bastante
convencional de que as pessoas devem ser preparadas para
ser empregadas de alguma grande companhia, conforme
palavras do Prefeito local Fernandes, Gazeta Mercantil, (20
Nov. 2002:4) “ Estamos conseguindo transformar Sao José dos
Campos numa cidade de oportunidades, que sejam
oportunidades criadas pelo espirito empreendedor”.

Nas Ultimas décadas, Sdo José dos Campos vem
apresentando importantes transformagdes em sua estrutura
econbmica. Com a reestruturacdo do sistema produtivo no
processo de desenvolvimento e industrializagdo, a cidade
mantém-se como principal pdlo industrial do estado,
principalmente em atividades com alto grau de sofisticacgéao
que necessitam de tecnologia e mao de obra especializada ou
da proximidade do centro consumidor.

O municipio configura-se como um dos mais importantes
municipios do Vale do Paraiba, ocupando o segundo lugar do

estado e o primeiro do interior em valor adicionado, e
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posiciona-se entre o dez primeiros em consumo de energia
elétrica no Estado (SEADE, 2002).

Apds um curto periodo de estagnacdo, Sao José dos
Campos volta a figurar entre as principais cidades em
nimero de investimentos. E atualmente considerada um dos
principais pdlos de desenvolvimento econdmico do estado de
Sdo Paulo e do Brasil.

A cidade conta hoje com uma populacdao total de 538.313
e uma taxa de urbanizacao de 98,78%, ou seja, 532.717
pessoas estdo na cidade. As empresas na cidade somam 8.144,
sendo que 3.800 no setor de comércio 3.533 no setor de
servicos e 811 no setor industrial.

A Tabela 6 mostra a comparacdo da cidade de Sdo José
dos Campos com as cidades de Taubaté, Jacareil e
Pindamonhangaba, para podermos ter uma idéia da forga que a

cidade obtém no Vale do Paraiba.

Tabela 6 — Perfil dos principais municipios

Discricgao Sdo José Taubaté Jacarei Pinda

Numero de
empresas 3.800 1.800 988 642
comerciais

Numero de
empresas de 3.533 1.458 953 523
servicgos

Numero de

empresas 811 501 312 216
industriais

fotal da 538,313 244.165 191.291 126.026
populacao

Fontes: Fundacdo Sistema Estadual de Andlise de Dados - SEADE:
2000.
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4.5 Plano de Amostragem

O trabalho foi elaborado levando em consideracao uma
populacao total de 8.144 sendo 3.800 do setor do comércio,
3.533 do setor de servicos e 811 do setor de industrias.

Para se definir a amostra da pesquisa, adotou-se o
método aleatdrio probabilistico, com um nivel de confianca
de 95% (noventa e cinco pontos percentuais). J& a margem de

erro apresenta dois critérios.

? ?73,8% (trés virgula oito pontos percentuais) para as
questdes que englobam todos os setores de atividades
(comércio, servicos e industrias);

?7 ?714% (quatorze pontos percentuais) quando se consideram

o0s setores separadamente.

Esse erro maximo ocorre para o setor industrial para o
qual o tamanho da amostra é o menor de todos com (50)
cinglienta empresas.

Concluindo que a amostra da pesquisa apresenta
significéncia comprovada estatisticamente conforme céalculo

da amostragem demonstrada na Tabela 7:

Tabela 7 - Cdlculo da amostragem

Quantidade Quantidade

Setores Populagdo 5 necessaria pesquisada
Comércio 3.800 47 223 386
Servicgos 3.533 43 204 220
Indastria 811 10 48 50
Total 8.144 100 475 656

Fonte: pesguisa de campo realizada pelo autor.



5 Resultados e discussodes

5.1 Perfil das empresas e dos empreendedores da cidade

No conjunto das empresas pesquisadas de acordo com o
setor de atividades principal, (386) trezentas e oitenta e
seis empresas pertencem ao setor do comércio, sendo que
(344) trezentas e gquarenta e quatro sao empresas em plena
atividades e (42) quarenta e duas empresas extintas. Assim,
58,10% estdao em atividades, e 65,60% extintas; (220)
duzentos e vinte empresas no setor de servigos, sendo que
(202) duzentos e duas empresas em atividades e (18) dezoito
empresas extintas. As empresas em atividades representam
34,10%, e as extintas, 28,10%. Ja o setor das industrias
estd representado por (50) cinglienta empresas, sendo (46)
quarenta e seis em atividades e apenas (4) quatro extintas,
um percentual de 7,80% para as empresas em atividades, e as
extintas representando 6,30% num total de (656) seiscentas

e cinglienta e seis empresas conforme Figura 4.

70%

58%

46% ® Comércio

Servigos
35%

O Indastrias

23%

12%

0%

Atividades Extintas

Figura 4 - Composigcao das empresas por atividades
Fonte: o autor.
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Quanto as constituigdes das empresas pesquisadas,
foram encontradas (461) quatrocentas e sessenta e uma
empresas como Sociedades Limitadas, sendo (420)
quatrocentas e vinte em atividades, o que representa um
percentual de 70,90% e (41) quarenta e uma extintas com o
percentual de 64,10%, (179) cento e setenta e nove Firmas
Individuais, sendo (157) cento e cinglienta e sete em
atividades com um percentual de 26,50% e (22) vinte e duas
extintas com um percentual de 34,40%, (11) onze Sociedades
Andénimas, sendo (10) dez em atividades, 1isso representa
1,70%, (1) uma empresa extinta com uma representagdo de
1,60% do total das extintas, e (5) cinco Cooperativas em
atividades com apenas 0,80% do total das empresas em

atividades, conforme demonstrado na Figura 5.
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B Limitadas
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50% Individuais
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Atividades Extintas

Figura 5 - Forma juridica de constituigdo das empresas
Fonte: o autor.
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Nota-se que hé& grande predominéncia pelas sociedades
limitadas mesmo nas empresas extintas, existindo um certo
interesse em se ter um sdbcio, contrariando algumas
pesquisas que dizem que as maiorias de pequenas e médias
empresas sao dirigidas por um uUnico dono e que um dos
pontos fortes para o fracasso empresarial sao os
desentendimentos entre os sdécios.

Necessario se faz ressaltar que as diferencas entre
s6écios sdo bem-vindas e necessdrias sempre que significar
complementaridade, pois estas diferengcas nao implicam
muitas vezes filosofias opostas ou valores antagdnicos.
Significam, ©por outro lado, caracteristicas que se
complementam e qualidades gue se somam em busca de um sé
objetivo: o sucesso.

As pequenas e médias empresas pesquisadas apresentam o
modelo apresentado por Chér na Figura 3 da pagina 49 deste
trabalho onde cada agente encara o negdcio como se fosse
uma mao uUnica, ou seja, empregam a mesma direcdo para
administrar o negdcio.

Neste caso o discurso dos sécios ¢é homogéneo,
transmitindo este mesmo raciocinio para toda a organizacéo.

Com referéncia ao Porte das empresas pesqguisadas, elas
possuem 9.169 empregados com forte predomindncia para as
atividades de servigcos que empregam 4.742 pessoas, seguido
pelo comércio 2.626 e as industrias 1.801 pessoas. Do total
de empregados, 7,39% sao familiares.

Os sécios/proprietdrios representam 1.451 pessoas,
nimero significativo em virtude de existir entre as
empresas pesguisadas cinco que exercem as atividades de
cooperativa; parece que o tamanho da organizacdo tanto no
aspecto juridico quanto no numero de funciondrios favorece

ou fortalece a sobrevivéncia.
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O setor de comércio emprega em média sete pessoas por
empreendimento; Ja& o setor de servigos possui uma média de
vinte e trés pessoas, numero significativo em virtude de
que dentro deste setor estdo as cooperativas, segmento que
possui um grande numero de cooperados.

As indUstrias sdo responséveis por uma média de duas
pessoas por estabelecimento, fator qgue condiz com a
literatura apresentada neste trabalho em que disserta sobre
a diminuicdo do emprego na industria.

Com referéncia ao tempo de existéncia das empresas em
atividades, no setor do comércio, 42,40% das empresas tém
até cinco anos de vida, 39,20% com até dez anos de
existéncia e 18,30% com mais de dez anos de atividade.

J& no setor de servicos, 51,90% apresentam cinco anos
de vida, 34,10% com dez anos e 13,80% com mais de dez anos,
o setor das industrias apenas 4,30% tem cinco anos de
atividade, 13,00% com até dez anos de vida e 82,60% possuem
mais de dez anos de atividade.

Esse fato é Justificavel, pois o setor apresenta
maiores complexidades para sua formacgdo, como podemos
confirmar pela baixa criagédo de empresas deste setor,
apenas duas industrias foram criadas no periodo de 1998 a
2002.

O ano de 1998 foi o ano em Qgue mais se criaram
empresas na cidade, representando um percentual de 17,00%.

Por ser um setor onde a facilidade de criacgado parece
ser de menor complexidade, o setor de servigos aparece como
0 gue possui o maior numero de empresas com menos de cinco
anos, representando 51,90% do total do setor como

demonstrado na Figura 6.
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W Comércio
Servigos

O Industria

mais de 15 até 10 anos até 5 anos
anos

Figura 6 - Idade das empresas em atividades
Fonte: o autor.

No total geral, mais da metade, 57,20% das empresas
pesquisadas que se encontram em atividades possuem acima de
dez anos de atividades; de acordo com a literatura, as
empresas Jja& passaram do periodo critico de sobrevivéncia.

O periodo considerado <critico é o tempo qgue as
empresas precisam consolidar seus produtos no mercado,
portanto, quanto a idade dos empreendimentos, podemos
afirmar que, gquanto mais novo o empreendimento, maior os
riscos de extincao, sobretudo no primeiro ano. Nesse
periodo, as pequenas e médias empresas estardao enfrentando
seus piores momentos de adaptacdo, quando o proprietédrio
deverd dedicar exclusivamente a conducdo da empresa.

Ja entre as empresas extintas, 65,60% foram criadas
entre o ano de 1990 e o ano de 2000, também encerradas
neste mesmo periodo, constituindo assim um tempo muito
curto de vida. Isto é apresentado na relacdo das pesquisas,
que mostram que as pequenas e médias empresas tém pouco

tempo de sobrevivéncia.
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Com relacdo ao sexo dos proprietdrios nas empresas em
atividades, os mesmos sdo formados por 84,29% de pessoas do
sexo masculino, sendo o setor do comércio com a maior
participacédo, 48,62%. Ja as pessoas do sexo feminino
respondem por 15,71%, sendo também o setor do comércio com
a maior participacgao, 10,21%.

Nas empresas extintas, a participacdo de pessoas do
sexo masculino é de 73,43% com 68,08% no setor do comércio.

Ja o sexo feminino aparece com 26,56% do total das
pessoas, sendo que 58,82% delas pertencem ao setor do
comércio e 41,18% ao setor de servigos, nado tendo nenhuma
pessoa na situacdo de sécia/proprietdria neste setor,

conforme dados da Figura 7.
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Figura 7 - Sexo dos sécios/proprietarios
Fonte: o autor.

Com relacdo a escolaridade dos proprietdrios das
empresas que se mantém em atividades, 48,62% das pessoas

possuem curso superior completo, sendo no setor de servigos
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a predominéncia de pessoas nesta situacdo, 21,11%. As
pessoas que possuem O ensino médio representam 41,25%; o
ensino fundamental, 10,13%. J& entre as empresas extintas,
apenas 17,64% possuem curso superior completo, 47,16% com o
ensino médio, 35,20% com o ensino fundamental, conforme
demonstrado na Figura 8.

Ja com relacdo a idade dos sécios/proprietdrios, entre
eles predomina a faixa etdria de gquarenta a guarenta e nove
anos tanto nas empresas em atividades quanto nas empresas

extintas.
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Figura 8 - Escolaridade dos sdcios/proprietarios
Fonte: o autor.

Como podemos observar, a escolaridade dos
proprietdrios mostra-se muito 1importante, exercendo um
impacto significativo de sobrevivéncia das empresas.

Evidentemente, maior ou menor escolaridade, reflete,

em geral, ambientes sociais e culturais distintos, com
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diferentes niveis de acesso a oportunidades em geral. Este
diferencial reflete a capacidade de aprender com maior
facilidade, aumentando as chances de entender as mudancas e

adquirir vantagem comparativa frente a concorréncia.

5.2 Planejamento prévio na abertura do prdéprio negédcio

Na pergunta da pesquisa que se refere ao tempo em que
0 pequeno e médio empresdrio passou estudando para abrir
seu proéprio negdcio, das empresas em atividades, 59,53%
passou até um ano estudando, 18,98% mais de um ano e 21,49%
nada fizeram.

Entre as empresas que Jj& se extinguiram, 64,12%
estudou até um ano, 8,90% mais de um ano e 26,98% nada
fizeram, o que parece estar dentro das perspectivas
apontadas, conforme alguns autores.

Podemos observar o tempo que os sdécios/proprietdrios
passaram estudando o inicio dos negdécios das empresas em
atividades e das que se extinguiram na Figura 9, com uma
maior participacao das empresas extintas quanto ao estudo
do negdécio em até um ano, e uma maior participacdo para as
que continuam em atividades quanto ao prazo de estudo mais
de um ano.

Uma vez investidos capital e esforgco consideraveis, as
possibilidades do empreendedor serao menores, portanto esse
serd o momento de escolher o seu tipo de negdcio ou que o
negdécio que deseja iniciar é de fato o adequado. Observar
todos os tipos de empreendimentos, clientes, fornecedores,
tipos de impostos que estard sujeito o negdcio, como
levantar capital de giro, enfim para proporcionar o melhor

inicio para o empreendimento, o empreendedor deve comecar a
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registrar os seus planos um ano antes do inicio das

atividades.
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Figura 9 - Tempo que passou estudando para abrir o negécio
Fonte: o autor.

O tempo que o empreendedor passa estudando para abrir
seu novo negdécio deve ser fundamental para gue o mesmo
consiga elaborar um bom plano de negdcios antecipadamente,
e também para gque ele utilize este tempo para testar
hipdéteses e aperfeicoar suas habilidades de administrar
empresas. E consiga escolher em que tipo de negdcio iré
atuar.

A escolha sobre o tipo de negdécio deve levar em
consideracédo diversos fatores como sua formacgdo, instrucao
e experiéncia de trabalho. Utilizar também esta fase de
estudos para pesquisar quem serao seus clientes,
fornecedores, disponibilidade de mao-de-obra,
disponibilidade de capital de giro em curto prazo entre
outros itens.

As diversas perguntas respondidas pelas empresas em

atividades e extintas foram sobre os itens necessdrios para
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que o empreendimento consiga bons resultados nos primeiros
anos de vida e para o dia—-a-dia do negdcio. As respostas as

diversas perguntas estdo demonstradas na Tabela 8.

Tabela 8 - Perguntas sobre as atividades do negécio

Atividades Extintas

Perguntas
% %

Identificou seus clientes 53,93 17,18
Calculou o volume de vendas 61,89 33,44
Sabem quem sao os concorrentes 72,12 23,43
Produtos e servigos que o concorrente

75,17 35,143
oferecia
Conhecimento da carga tributéaria 75,00 19,40
Tipo de instalacao 80,91 15,50
Aperfeicgoou seus produtos 90,70 71,87
Investimento em propaganda 56,40 28,89

Fonte: o autor

A didentificagdo previamente de quantos clientes a
empresa poderia ter e quais seus hédbitos de consumo foi
respondido pelas empresas em atividades com uma
participacgdo de 53,93% dos empresdrios que identificaram
seus clientes e das empresas extintas com 17,18%.

Desenvolver clientes no inicio do empreendimento ou
quando em andamento € uma das tarefas mais importantes da
drea de Marketing, e o empresdrio deverd estar voltado para
este lado da empresa, pois podera tornar seu negdcio
lucrativo e longe do fracasso empresarial, gque é comum nas
pequenas e médias empresas 1logo nos primeiros anos de
atividades.

As pequenas e médias empresas em atividades e extintas
pesquisadas concentram sua gestdao de marketing no mercado

alvo, pois 71,11% se preocuparam com uma pesguisa ou ao
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menos procuraram saber quem seriam seus clientes e quais
seus hédbitos de consumo no inicio de atividade, sendo que
as em atividades respondem com 53, 93% e as extintas 17,18%.
Isso significa dizer que sao empreendedores voltados para
fora da empresa; eles estdo mais preocupados com o ambiente
externo. Podemos nos apoiar em Bangs citado na revisdo da
literatura em que o0 mesmo escreve gue colocar sempre O
cliente, (real ou potencial) no centro de sua estratégia,
principalmente no inicio do empreendimento deverd ser um
caminho obrigatdério, pois sem o cliente ndo haverd empresa.

Existe uma citagdo no ramo de vendas que diz o
seguinte: “N&o basta atender o cliente nos seus desejos,
precisamos encantd-1lo com nossos préstimos”. Ou outras mais
famosas e mais conhecidas como: “O cliente é a alma do
negdécio”. Como afirmado por Resnik na revisdo da literatura
deste trabalho, “A empresa orientada para o mercado conhece
os clientes e centraliza suas atividades nas necessidades e
nos valores reais sentidos por eles”.

Diante desta constatacgdo, como ndo se interessar pelo
nosso cliente? Existe por acaso, outra razao para manter-se
no mercado, a nao ser pelo cliente?

A medida que a tecnologia permitiu o surgimento de
novos produtos, e os meios de comunicacao bombardearam o
mercado com campanhas miliondrias, o consumidor tornou-se
mais exigente e conhecedor dos seus direitos. Com o mercado
em constante evolucao, as empresas deverao estar sempre em
alerta pela disputa de clientes. As empresas que sao lentas
para perceberem as reacgdes do mercado estdao fadadas ao
fracasso.

Conhecer o mercado e o cliente e tomar as decisdbes
corretas gque envolvem as varias fungdes da 4&rea de
marketing sé é possivel por uma observacgdo estruturada e

metddica do mercado.
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Essa alteracdo no foco significa uma proximidade cada
vez maior com o cliente e com o consumidor, pois os
negdécios ndo poderdo depender somente de uma boa estratégia
financeira ou de um plano organizacional seguro e eficiente
como um substituto de um bom plano de marketing.

Também com relacdo ao céadlculo do volume de vendas
necessario para se obterem lucros, 61,89% das empresas em
atividades fazem o cdlculo do volume de vendas e 33,44% das
que se extinguiram efetuavam o céalculo.

Cabe ressaltar que de todas as previsdes
orcamentarias, a de orcamento de vendas &, sem duvida, a
mais conhecida e utilizada, chamada também de previsdo de
vendas. Todos os outros orcamentos deverdao funcionar em
funcao deste.

O empresdrio deverd conhecer qual é o seu ponto de
equilibrio, ou seja, deverd ter o conhecimento de qual
deverd ser o seu nivel de producdo e vendas suficiente para
igualar receitas e despesas, e isto sé serd possivel se
tiver conhecimento de seu volume de vendas.

Com relacdo a concorréncia, foi perguntado se os
empresdrios saberiam quantas empresas concorrentes teriam,

e a resposta estd assim representada:

7?7 Das empresas extintas, 23,43% conheciam seus
concorrentes, e das empresas que se mantém em
atividades, 72,12% também conheciam os concorrentes

diretos ou indiretos.

Para planejar um negdcio de forma que o mesmo se torne
competitivo e fique afastado do fracasso empresarial, o
empreendedor nao podera deixar de observar a sua
concorréncia e, se possivel for, consegquir informacgdes

sobre as condig¢des comerciais por ela oferecida como: prazo
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de pagamentos, prazo de entrega de produtos, atendimento
pdés—-venda, garantias e outros mais.

Pesquisou-se também se as pequenas e médias empresas
tém informagdes sobre os produtos e servigcos que a
concorréncia oferecia, e 75,17% dos empresarios das
empresas em atividades procuraram tal informacdo contra
24,83% que nada fizeram com referéncia ao assunto.

Nas empresas extintas, 35,43% dos empresarios
procuraram informag¢des comerciais sobre seus concorrentes,
o restante nada fez. Isso parece ser um forte indicio para
uma mortalidade precoce.

Esta pergunta estd diretamente relacionada com sua
concorréncia, nado somente o concorrente direto, mas o
indireto também. A empresa devera sempre estar preocupada
com a concorréncia comegando pelo concorrente mais direto,
mas também ficando de olho naquela gque nao ¢é seu
concorrente diretamente.

O empresario, conhecendo quais os produtos e servicos
de seus concorrentes, poderdo determinar que tipo de
estratégia competitiva deveré adotar para o) seu
empreendimento.

A pergunta sobre se o empresdrio conhecia a carga de
impostos, saldrios e encargos, matérias primas e outros
custos foil respondida positivamente por 75% dos empresarios
das empresas que se mantém em atividades. Esses sabiam qual
era a carga tributdria a que estariam sujeitos na abertura
do empreendimento, sendo que 25% nao conheciam a carga
tributdria que estaria obrigado a recolher aos cofres
publicos, a partir da abertura de suas atividades. Das
empresas que se extinguiram, apenas 19,40% conheciam do
assunto, sendo que 80, 60% nada sabiam.

De acordo com o exposto na revisao da literatura, a

carga tributédria representa um custo elevadissimo para
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pegquenas e médias empresas, muitas vezes inviabilizando os
projetos iniciais, mas vale ressaltar que um planejamento
eficaz antes de abrir o préprio negdécio é importante para
se ter o devido conhecimento desses tributos.

As pequenas e médias empresas sao as dgue muitas vezes
ficam sujeitas a pesadas cargas tributédrias, portanto séao
as qgue mais necessitam de um adequado planejamento
tributdrio, pois as grandes empresas exercem suas pressdes
e influéncias sobre o poder e sao sempre mais beneficiadas,
Jjd a pequena e média empresa nao tem este poder, embora
como j& citado na literatura, o governo ja& reduziu um pouco
esta carga, criando o SIMPLES (Sistema de Pagamento
Simplificado).

Foi pesquisado se o empresario estudou previamente o
tipo de instalacdo mais adequado para o seu negdcio, e da
grande maioria das empresas em atividades, 80, 91% respondeu
que sim a esta pergunta. Ja nas empresas extintas, apenas
15,50% das mesmas estudaram antecipadamente o melhor local
para instalacdo de seu empreendimento, o que confirma que a
escolha do local para instalacao do empreendimento pode ser
uma referencial para a sobrevivéncia, pois apoiando em Chér
que escreve que a importancia da localizacadao do
empreendimento estd relacionada diretamente com o éxito.

Algumas atividades, porém, independem do local onde
irdo funcionar; o ponto (localizacgdo) nao exerce qualqgquer
influéncia na condugdo de alguns negdécios. Mas algumas
atividades requerem que se tenha muito cuidado na escolha
do local onde vai ser instalada a empresa.

O investimento e o tempo de escolha de um local
apropriado bem antes do inicio do empreendimento é muito
compensador. Para alguns setores como Hoteleiro, ou outros
de produtos de consumo, o local estard intimamente ligado a

imagem da empresa, portanto a escolha do local errado
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poderd levar o negdécio ao fracasso total. Um conjunto
importante de guestdes envolvidas na escolha do local gira
em torno da imagem que vocé espera gque seu negdcio projete.

As empresas também costumam aperfeicoar seus produtos
e servigcos as necessidades dos clientes, pois da grande
maioria, 90,7% das empresas que se mantém em atividades
responderam sim para esta pergunta, sendo que do total das
empresas extintas, 71,87%, apesar de se extinguirem,
aperfeigcoavam seus produtos.

As empresas poderdao aperfeigcoar seus produtos e
servigcos que oferecem aos seus clientes desde gque conhecam
quais as reails necessidades de seus clientes, e este
mecanismo serd possivel se a mesma conseguir elaborar um
bom plano de marketing, um plano que poderd ser seguido por
todos os funciondrios bem de perto.

Um plano de marketing bem-elaborado deverd levar em
consideracao alguns aspectos bédsicos para que o)
administrador tenha sempre uma visdo geral do mercado e de
seu publico-alvo. Finalmente, o plano de marketing seré
completo quando apresentar todas as informag¢des necessdrias
aos clientes. A flexibilidade e o facil entendimento do
plano de marketing podem ser uma vantagem para dJgue a
empresa consiga manter seus clientes, ou, se perdé-los,
unir condicgdes de trazé-los de volta.

Considerando que a propaganda é a alma do negdcio,
como sao definidos por alguns autores, o0s empresarios
entrevistados também consideram importantes a divulgacao e
a propaganda de seus produtos no mercado, pois 85,29% do
total responderam sim a esta pergunta.

As empresas em atividades participam com 56,40%, e as
empresas extintas 28,89% do total das empresas.

Colocando o cliente em primeiro lugar, o empresario

deverd saber como ele enxerga seu produto. Uma medida no
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inicio das atividades seria procurar auxilio no SEBRAE,
pois grandes agéncias nao estardo interessadas em pequenas
verbas.

Os empresdrios pesquisados recorreram a algum tipo de
apoio profissional para a condugdo de sua empresa?

Os recursos do contador e pessoas que Jja& conheciam o
ramo de atividade foram os mais procurados pelas empresas,
em atividades, totalizando 66,72%, prova de que as empresas
foram bem direcionadas.

O apoio do SEBRAE aparece em terceiro lugar com 11,82%
e as empresas de consultorias em quarto com 10,13%. Parece
que o empresdrio constituiu seu empreendimento preocupado
com este tipo de apoio, pois a escolha do contador por
37,16% dos entrevistados proporciona a garantia de um
melhor gerenciamento da empresa quanto aos aspectos
administrativos e gerenciais, e também um melhor
entendimento sobre a carga tributéria, a qual o)
empreendimento estard sujeito antes do inicio de atividade.

Pessoas que conheciam o ramo de negdcio parece ser
também um caminho seguro buscado pelos empreendedores
iniciantes, pois aqui também se confirma que a experiéncia
anterior no ramo de negdécio é muito importante também para
assessorar gquem estd iniciando.

J& entre as empresas extintas, pessoas que conheciam o
ramo de atividade foram as mais procuradas com 46,29%,
seguido do apoio do SEBRAE com 27,77%, ajuda e
conhecimentos do contador com 14,81%, como j& foi citado a
falta do auxilio deste profissional na abertura do
empreendimento poderd causar a falta de informacgdes
importantes para o novo proprietdrio. O contador poderé
apoiar e auxiliar nas informagdes referente a carga
tributédria, aspectos fiscais, financeiros dentre outros

assuntos importantes nestas 4reas.
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Na Tabela 9, sdao demonstrados os tipos de ajuda que

buscaram os empresdrios no inicio de suas atividades.

Tabela 9 - Profissional ou instituigdo para assessoria

Instituigdes Atividades % Extintas %
Pessoas conhecidas 175 29,56 25 46,29
Consultorias 60 10,13 1 1,85
Associacgdes 50 8,44 2 3,70
Contador 220 37,16 8 14,81
SEBRAE 70 11,82 15 27,77
Outros 17 2,89 3 5,58
Totais 592 100,00 54 100,00

Fonte: o autor.

A natureza das dificuldades enfrentadas na conducgéo
dos negdbécios é associada a falta de capital de giro e
crédito, mercado e impostos. Também a falta de clientes tem
relativa importédncia na pesquisa como demonstrada na Tabela
10.

A globalizagcdao da economia, com o processo de abertura
comercial em curso no Pais estdo, seguramente, exercendo
pressao sobre a sobrevivéncia das empresas, sobretudo
localizadas em setores de forte concorréncia de Dbens
importados, e por se tratar de um pdlo industrial com
tecnologia de ponta, como é a cidade de Sao José dos
Campos.

Neste sentido, a busca por maior profissionalismo e
maior dominio da varidvel mercado parece exercer impacto
positivo sobre as chances de sucesso empresarial.

Entre as empresas em atividades, uma parcela de

empresdrios aponta, entre os fatores mais importantes para
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o0 insucesso de uma empresa, a carga tributédria elevada -
citada por 20,69% e também uma concorréncia muito forte do
mercado onde atua, citada por 16,80%, seguida pela recessao
forte no pais, citada por 15,69%, inadimpléncia por 15,49%
e falta de capital de giro por 10,76%.

Fatores citados pelas empresas extintas salienta-se: o
clamor por maior ajuda e incentivos por parte do governo,
disponibilidade de crédito, ou seja, maior facilidade para
aquisicdo de capital de giro citado por 11,62%, além de uma
grande énfase, na inadimpléncia dos clientes 14,53%, e a
falta de clientes no mercado atuante citado por 13,37%.
Fatores que se justificam pelo momento em gque o pais esté
passando ou Jj& vivenciou hd algum tempo como a crise
energética ocorrida nos meados do ano passado, o atentado a
torres gémeas nos Estados Unidos em 11 Set. 2001, a crise
da Argentina acompanhada pelas crises momentdneas como a
desvalorizacdo do Real frente a moeda norte americana,
somado a um ano eleitoral em que o pais escolheu seus novos
representantes. Esses fatores certamente estdo contribuindo
para o agravamento do mercado em geral e penalizando
principalmente o micro e pequeno empresario.

Outros fatores citados pelas empresas extintas tém
sido gque a grande maioria delas enfrentou problemas com a
localizacdo comercial do estabelecimento e uma forte
concorréncia no mercado, tal fato se d& pelo mau
planejamento efetuado antes da abertura do empreendimento.

Outro fator que parece contribuir para o encerramento
prematuro das sociedades pesquisadas ¢é a falta dos
conhecimentos gerenciais citado por 10,46% das empresas

extintas pesquisadas.
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Tabela 10 — Principais dificuldades na condugdo dos negécios da empresa

Dificuldades (*) Atividades % Extintas %
Carga tributédria elevada 298 20,69 17 9,88
Concorréncia muito forte 242 16,80 12 6,97
Recessao econdmica no pais 226 15,69 4 2,32
Maus pagadores 223 15,49 25 14,53
Falta capital giro 155 10,76 20 11,62
Falta de clientes 56 3,88 23 13,37
Problemas financeiros 48 3,33 14 8,13
Falta de crédito 34 2,36 10 5,81
Falta Qelconhecimentos 34 2,36 18 10, 46
gerenciais
Falta de M. 0. qualificada. 71 4,93 - -
Ponto inadequado 18 1,25 17 9,88
Problemas fiscalizacao 14 0,97 - -
Instalag¢des inadequadas 11 0,76 12 6,97
Desconhecimento do mercado 10 0,69 - -
Total 1.440 100,00 172 100,00

(*) Questdes admitiam até trés opgdes
Fonte: o autor.

A presenca de um bom administrador aparece como um dos
fatores mais importantes para se alcancar o sucesso dentro
de uma empresa com uma participacdo de 15,61% citados pelas
empresas em atividades e 18,60% pelas empresas extintas,
conforme aparece na Tabela 11.

A arte de administrar deve estar sempre presente para
que a visao do empreendimento seja maior.

A medida que a empresa cresce, sua tarefa gerencial se
torna mais complexa, exigindo métodos e controles mais

sofisticados e eficazes. Ai a ©presenga de um bom
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administrador é imprescindivel para gerir e enfrentar as
dificuldades do negdcio, principalmente nas adreas
consideradas mais precdrias em termos de conhecimentos
administrativos e financeiros dentro das organizacdes,
como: marketing, financas, controladoria, entre outras a
presencga de um bom administrador que saiba como gerir os
negécios de uma maneira geral é de suma importéncia.

A empresa nao necessita de um especialista em todas as
dreas citadas, mas um profissional com visdo de negdcios
que saiba como conduzir as pessoas a buscar os resultados.

Os empresdrios das empresas em atividades também
imputam, desde o primeiro ano de sua existéncia,
relativamente maior ©peso as varidveis associadas a
marketing e vendas 28,69%, sendo o item de maior relevancia
a preocupacao com o mercado atuante.

Realmente o empresdrio estd mais focado e preocupado
com O ambiente externo da empresa, um diferencial que
exerce uma influéncia significativa sobre as chances de
sobrevivéncia da empresa.

A criatividade também aparece com um fator importante
entre as empresas em busca do sucesso 9,96%. Itens
caracteristicos dos empreendedores parece exercer fortes
influéncias entre as empresas pesguisadas, elegendo 8,60%
para o item de aproveitamento de oportunidades e 7,37% na
capacidade de assumir riscos.

Nas empresas que se extinguiram, o fato se repete
dando relativa importéncia para o conhecimento do mercado
atuante com 17,44%, boa estratégia na 4rea de vendas com
13,37% e o item criatividade com uma participacdo de

11.62%.
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Tabela 11 - Fatores mais importantes para alcangar o sucesso

Fatores (*) Atividades % Extintas %
Ter um bom administrador 254 15,061 32 18,60
Bom conhecimento do mercado 252 15,48 30 17,44
onde atua
Boa estratégia de vendas 215 13,21 23 13,37
Criatividade 162 9, 96 20 11,62
Aproveltamento das 140 8,60 15 8,72
oportunidades
Capacidade de assumir riscos 120 7,37 11 6,39
Reinvestimento dos lucros 116 7,13 11 6,39
Persisténcia/perseveranca 97 5,96 9 5,23
Ter acesso a novas tecnologias 93 5,71 8 4,65
Uso de capital proéprio 86 5,28 6 3,48
Capacidade de lideranca 84 5,16 7 4,07
Terceirizacdao das atividades 8 B B B
meio
Total 1.627 100,00 172 100,00

(*) Questdes admitiam até trés opgdes.
Fonte: o autor.

Apontado como a area de conhecimento mais importante
no primeiro ano de atividade da empresa, o item
Planejamento foi citado por 25,59% dos empresdrios em
atividades e 28,40% dos empresdrios extintos, mostrando a
preocupacdo do empresdrio com o sucesso da empresa, pois o
planejamento prévio ou no inicio das atividades constitui
uma verdadeira ferramenta para a conducao do
empreendimento.

A empresa, gque se mantém em atividade, preocupa-se,
antes de sua abertura ou no inicio da mesma, planejar
algumas etapas de suas atividades para gque o negdcio possa

fluir com mais seguranca e eficiéncia.
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Ha também uma forte preocupagcao das empresas
pesquisadas com a organizacdo empresarial, 19,11% nas
empresas que se mantém aberta e 18,18% nas empresas que se
enceraram. A importdncia deste item tem grande influéncia
para que a empresa tenha maiores chances de aquisigdo e
obtencgédo de capital de giro, pois a mesma terd condigdes de
demonstrar suas necessidades e de apresentar relatdrios e
demonstrativos financeiros e contédbeis com mais rapidez e
com determinada confiabilidade.

A Area de vendas aparece com 18,40% das respostas nas
empresas em atividades e 17,61% nas empresas extintas,
evidenciando a importéncia com o mercado consumidor,
mostrando mais uma vez a preocupacado do empreendedor com O
mercado externo.

As 4areas de Marketing, Gestdo financeira e Relacgdes
humanas também aparecem como fator de importéncia para os
empresarios pesquisados com 11,98% , 9,59% e 8,068%
respectivamente nas empresas que permanecem em atividades e
11,93%, 15,34% e 4,54% nas empresas extintas, evidenciando
também forte preocupacao e foco direcionado para o mercado,
poilis a preocupacgdo com o cliente interno (funciondarios)
como mostra a participacdo no item relacdes humanas. Até
mais do que qualquer outro recurso da empresa, as pessoas
sdao um patriménio essencial, pois tudo iniciam, desenvolvem
e concluem.

O desempenho, o interesse, a participacdao e a
produtividade desse recurso é fator de vital importancia
para que a empresa possa ser bem-sucedida, com a qualidade
do atendimento, de seus produtos, dos prazos de entrega, de
custos competitividade, por conseqgiiéncia, da rentabilidade
dos negdcios, portanto sao responsaveis diretos pelo

desempenho da empresa gue muitas vezes poderd reverter em
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cliente externo satisfeito; os dados estdao demonstrados na

Tabela 12.

Tabela 12 - Area de conhecimento considerada mais importante

Area de Conhecimento(*) Atividades % Extintas %
Planejamento 395 25,59 50 28,40
Organizacao Empresarial 295 19,11 32 18,18
Vendas 284 18,40 31 17,61
Marketing 185 11,098 21 11,93
Gestdo Financeira 134 9,59 27 15,34
Relacdes Humanas 148 8,68 8 4,54
Conjuntura Econdmica 44 2,85 3 1,70
Informatica 32 2,07 - -
Processo Decisério 26 1,73 4 2,27
Total 1.543 100,00 176 100,00

(*) Questdes admitiam até trés opgdes
Fonte: o autor

5.3 A falta de experiéncia de empreendedores iniciantes

Dos sécios/proprietdrios das empresas em atividades
pesquisadas, 47,29% disseram que foram funciondrios de
empresas privadas antes de se lancarem a atividade
empresarial, sendo que do total das empresas extintas
46,87% dos sbécios/proprietdrios pertenciam a empresas
privadas.

Notamos que se trata de casos de empregados
industriais ou comerciais que, apds alguns anos de
trabalho, deixam o emprego e, com o dinheiro acumulado do
Fundo de Garantia (FGTS), aventuram-se a mudar de vida,
tornando-se patrdes de si mesmo. E assim que surgem a cada
ano milhares de bares, borracharias, lanchonetes,
sapatarias, etc. engrossando as pequenas e médias empresas
com alto grau de possibilidades de fracasso, como apontado

na revisao da literatura deste trabalho.
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Muitas vezes estas pessoas conhecem muita bem a parte
técnica, mas ndo tém nenhuma nocdo administrativa de
gerenciamento, o que poderd estar antecipando a mortalidade
da empresa.

Nas empresas em atividades, 18,91% foram proprietdrios
de outros negdcios, e 15,70% J& exerciam fungdes como
autdnomo, sendo que do total das empresas extintas, 23,43%
eram autdénomos antes de exercerem atividades empresariais.

O fato de ter exercido fungdes anteriores em empresas
privadas nao significa que o empresario tem conhecimento do
setor onde atua, algumas vezes pode ajudar, pois ele podera
ter nogdes sobre gerenciamento financeiro, administrativo,
marketing, 0o que poderd apoiar suas decisdes como
empresario, mas isto sé nao basta.

Ser sécio/proprietario de outros negdcios também
poderd trazer uma boa vantagem, mas também ndo significa
conhecimentos sobre o novo mercado onde se esta atuando no

momento, podemos verificar os dados na Tabela 13.

Tabela 13 - Atividades exercidas pelos sécios/proprietdrios

Atividade Atividades % Extintas %
Func. Empresa privada 280 47,29 30 46,87
Empreg. Outra empresa 112 18,91 12 18,75
Autdénomo 93 15,70 15 23,43
Estudante 52 8,78 - -
Func. Publico 26 4,39 1 1,56
Dona casa 20 3,37 5 7,81
Aposentado 6 1,01 1 1,56
Vivia de rendas 3 - - -
Total 592 100,00 64 100, 00

Fonte: o autor.
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Outro fator que parece estar tomando corpo no mercado
de trabalho é o) numero de estudantes que estéo
empreendendo. Com uma participacao de 8,78% de estudantes
nas empresas em atividades, fato que coincide com a
politica da cidade de Sao José dos Campos, conforme citado
neste trabalho a cidade é preocupada com seus
empreendedores.

As pesquisas do GEM (Global Entrepreneurschip Monitor)
divulgadas pela Gazeta Mercantil em 30 Jun. 2002 e ja
comentado na Revisdo da Literatura confirmam que nosso pais
¢ de empreendedores. A disciplina ndo é ensinada em bancos
escolares, mas ja aparecem no mercado organismos publicos e
privados preocupados e interessados em qualificar as
pessoas para se tornarem empreendedores.

A prépria Prefeitura da cidade de Sao José dos Campos
é¢ um exemplo, pois a mesma recebeu um diploma do Governo
Estadual por ser um organismo preocupado com OS
empreendedores da cidade, conforme j& citado neste
trabalho.

O restante do perfil ocupacional prévio do empresédrio
apresenta pequenas diferencas.

Dos sécios/proprietdrios das empresas que se mantém em
atividades, 67,06% alegam que Jj& possuiam experiéncia de
atividades empresariais, e 32,94% disseram ndo possuir
qualquer tipo de experiéncia anterior ao negdcio.

J& nas respostas negativas, ou seja, nao tinham
experiéncia no ramo de negdécio, o setor do comércio detém
0s maiores percentuais 39,89%, o que se Jjustifica por se
tratar de um ramo com maiores facilidades de conducdo, sem
muitas complexidades administrativas ou gerenciais.

Dos empresadrios que disseram sim foi perguntado qual
entdo seria esta experiéncia anterior, e 19,93% dos

entrevistados disseram que eram sécios/proprietarios de
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outras empresas; 16,38% funciondrios de outras empresas;
12,50% alguém na familia tinha um negdécio similar; 9,79%
exercia o cargo de diretor/gerente em outra empresa, e
8,45% trabalhavam como autdénomo no ramo de negdcio.

Nas empresas extintas, 50,0% dos entrevistados
possuiam experiéncia, e outros 50,0% disseram nao possuir
nenhuma experiéncia. Dos que apresentaram alguma
experiéncia anterior, 20,31% eram funciondrios de outras
empresas, e confirmaram a resposta anterior de que saem das
empresas apds algum tempo, e utilizam-se da indenizacéo
para abrir um novo negdcio; 12,50% tinham negdcios
similares na familia e a mesma porcentagem trabalhava como
autdénomo, e apenas 4,68% foram sdécios/proprietarios de
outro empreendimento.

O gue chama a atencdo nestas respostas € a quantidade
de empreendedores iniciantes, sem nenhuma experiéncia em
negdécios, ou seja, aventuram-se em abrir um empreendimento,
sem a minima nocdo de como € gerir uma organizacao,
engrossando assim as estatisticas de empresas sem sucesso.

A existéncia de experiéncia profissional anterior ou
conhecimento prévio no ramo de negdcio parece ampliar as
chances de sucesso do empreendimento, pois uma parcela
significativa dos entrevistados das empresas em atividades
tinha alguma experiéncia anterior, o qgque confirma nas
palavras de Chér apresentada na revisdo da literatura, a
padgina 57, que diz que a vivéncia anterior deverd ser de
pelo menos dois anos, a fim de se ter a experiéncia minima
necessdria para abrir um novo negdcio.

A abertura de um negdécio é recheada de varidveis que
deverdao ser avaliadas, pois sao fatores gue podem
dificultar ou até mesmo impedir a entrada num ramo
especifico. Logo, somente a experiéncia e o conhecimento do

ramo do negdcio poderdo dar essa visdo para o empreséario.
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Na Tabela 14, sao apresentadas as respostas dos
sécios/proprietarios das empresas em atividades e das

extintas.

Tabela 14 - Experiéncia anterior ou conhecimento do ramo

Experiéncias Atividades % Extintas %
Sécio de outra empresa 118 19,93 3 4,68
Funciondrio outra empresa 97 16,38 13 20,31
Negécio similar familia 74 12,50 8 12,50
Diretor/gerente 58 9,79 - -
Autdnomo 50 8,45 38 12,50
N&do tinha 195 32,94 32 50,00
Total 592 100,00 64 100,00

Fonte: o autor.

No item que pergunta sobre os motivos que levam o0s
empresdrios a criacdo de uma empresa, (415) gquatrocentos e
quinze dos empresdrios em atividades disseram ter
identificado uma oportunidade de negdbdécio, representando
36,90% do total de respostas; (252) duzentos e cingiienta e
duas pessoas elegeram ter experiéncia anterior como uma
segunda opcao para abrir a empresa sendo representado por
22,42% do total de respostas; outros (207) duzentos e sete
empresdrios disseram gque tinha capital disponivel e
resolveram aplicar num novo negdcio representando 18,42%;
(113) cento e treze porque estavam desempregadas com uma
participacdo de 10,05% sobre o total, (92) noventa e duas
pessoas porque tinham tempo disponivel com 8,18%; (29)
vinte e nove aproveitaram programas de demissdo voluntaria
oferecida por outras companhias com 2,58% e uma pequena

maioria, (16) dezesseis pessoas, representando 1,42%,
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respondeu ter aproveitado programas de incentivos
governamentais para montar seu negdcio.

Nas empresas que encerram suas atividades, 33,80%
disseram ter encontrado uma oportunidade de negdcio.

As possibilidades de erro de Jjulgamento ou de
formatagcdo posterior de negdécio, porém, nao podem ser
desprezadas.

Os empreendedores gue aproveitaram os planos de
demissdao voluntaria de outras empresas foram citados com
20,42% das respostas, 16,97% estavam desempregados e 14,08%
tinham capital disponivel para abrir o empreendimento. Mais
uma vez se confirma a hipdétese da abertura de negdcio, sem
o preparo adegquado, quando os funcionérios, que
aproveitando os planos de demissdo voluntdria das empresas
onde trabalhavam, partem para um novo empreendimento,
muitas vezes para ter uma vida independente, ou seja, nao
depender de outros patrdes ou, muitas vezes, pela proépria
necessidade. E essa a oportunidade que o empreendedor
encontra de aplicar a sua indenizacgdo criando um novo
negdécio, ou seja, empreendedor por necessidade e nao por
oportunidade.

J4 nas empresas que se mantém em atividades, a ordem
das respostas parece estar seguindo um modelo de

caracteristicas do empreendedor j& citado neste trabalho:

?7Tdentificaram uma oportunidade de negdcio;
?Tinham alguma experiéncia anterior;
?Tinham capitais disponiveis;

?Tinham tempo disponivel.
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Podemos confirmar os dados na Tabela 15.

Tabela 15 - Motivos que levam a criagdo da empresa

Opgdes (*) Atividades % Extintas %
Identificacédo de oportunidade 415 36,90 48 33,80
Experiéncia anterior 252 22,42 9 6,33
Capital disponivel 207 18,42 20 14,08
Desempregados 113 10,05 23 16,97
Tempo disponivel 92 8,18 12 8,45
Plano de Demissdo Voluntéaria 29 2,58 29 20,42
Incentivos 16 1,42 1 0,70
Total 1.124 100,00 142 100,00

(*) Questdes admitiam até trés opgdes
Fonte: o autor.

O Brasil é um pais com grande potencial em diversas
dreas. Na realidade, o Brasil ¢é estratégico para as
empresas; o0s niveis de consumo sdo gJgrandes e podem
aumentar muito com a melhoria da renda da populacao,
diferentemente de outros paises onde os mercados ja& estéo
consolidados. Esses, comparados com o mercado brasileiro,
tém poucas perspectivas de expansao.

Nossa classe média representa aproximadamente 28
milhdes de familias aptas a consumir diversos produtos,
portanto a identificacdo de uma oportunidade de negdcio
como a primeira opgao pelos entrevistados vem novamente
afirmar o) comportamento empreendedor de nossos
empresdrios, Jj& citado na revisdo da literatura deste

trabalho.



113

5.4 A Falta de recursos financeiros

As perguntas referentes a parte considerada como
recursos financeiros necessdrios antes do inicio de
atividade estdo analisadas e dispostas na Tabela 16.

Procurou-se identificar previamente quem seriam seus
fornecedores e como eles trabalham em termos de preco,
prazos de pagamentos. Quando dos 73,47% pesquisados das
empresas em atividades responderam gue procuraram esta
identificacdao, e 82,41% dos empresdrios das empresas
extintas também identificaram seus fornecedores.

Identificar os fornecedores e manter com eles um bom
relacionamento poderd se tornar uma Oétima vantagem
competitiva, pois a maioria das pequenas média empresas
compra estoque a crédito e passa a contar com o©Os
fornecedores para financiarem as compras em épocas de fluxo
de caixa apertado ou negativo. Confirmamos com Logenecker
gque escreve que o0s fornecedores sao para O pequeno
empreendimento uma primeira fonte de financiamento.

Antes, porém da abertura do préprio negdcio, deverd o
empreendedor listar todos os possiveis fornecedores para
que seja feita uma andlise para nao ter problemas futuros,
pois, dependendo do ramo de atividade, os mesmos podem
representar a alma do negdécio. Na maioria das vezes, o0s
produtos vendidos sao afetados pelos produtos fornecidos
pelos fornecedores e had certos ramos de atividades que
dependem de mais de 70% da gqualidade dos bens e de servigos
adquiridos de terceiros, e, se o0 mesmo estiver em um ramo
monopolizado ou oligopolizado, poderemos ter problemas de
fornecimento.

Ha casos em que os grandes fornecedores impdem cotas
minimas de compras, tornando inviavel a realizacdo da

operacdo para o pequeno empreendimento.
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Essa situacgdo poderd trazer como alternativa as
associacgdes de Central de Compras, que sao compostas por
peguenas empresas que compram em Jgrandes quantidades e
fazem a distribuicdo entre os associados. Neste caso héa
maior poder de compras e prazos, mas a idéia ainda se
encontra no inicio agqui no Brasil.

Com referéncia ao cédlculo do volume de capital de giro
necessario para tocar a empresa, obtivemos as seguintes

respostas:

7?7 75,67% dos empresarios das empresas em atividades
disseram que efetuaram o cdlculo do capital

necessario para iniciar o seu empreendimento e;

7?7 60,94% dos empresdrios pertencente as empresas
extintas também efetuaram o cédlculo do wvolume

necessario para o empreendimento.

O célculo do capital de giro na fase inicial do
empreendimento ndo deve levar em consideracgdo somente o
dinheiro que se vai gastar para a abertura do
empreendimento, ou seja, o investimento inicial do negdcio,
é necessario também analisar a necessidade de capital para
a operacao normal da empresa gque serao o0s pagamentos dos
impostos, taxas, saldrios e outras despesas.

O investimento inicial engloba todos os itens desde
méveis, maquinas e equipamentos até os materiais de
escritdédrio que a empresa utilizard para sua manutencéo.

Uma das tarefas mais 4arduas da &rea financeira ¢é
dimensionar o capital de giro e é exatamente nos primeiros
anos da empresa que sua importéncia é vital. Compreender o
fluxo do capital de giro, a fim de pelo menos o

administrador poder igualar suas formas de pagamentos e
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recebimentos, pois muitas vezes o0s pregos e prazos de
vendas sado impostos pelos clientes e os de compras pelos
fornecedores, o que traz desigualdade no seu fluxo de
recebimentos e pagamentos.

Para conseguir uma melhora no controle deste capital
de giro, a gestdo das pegquenas e médias empresas podera
utilizar o fluxo de caixa como instrumento de planejamento
e controle.

O fluxo de caixa podera ser elaborado em planilha
eletrbnica (Excel, por exemplo) ou até mesmo manualmente
adquirindo nas papelarias o Livro Caixa; trata-se de um
livro onde serdao lancadas as movimentacdes didrias dos
recebimentos e pagamentos e encerradas a cada dia em uma
ordem cronoldgica.

A empresa consegue sincronizar o pagamento das
despesas com as entradas das receitas?

Para 88,18% dos empresdrios que estdo ativo no mercado
este parece ser um item de importéncia, para os gue
encerraram este item também tinha uma grande importéncia,
pois foi citado por 64,06% dos entrevistados.

Um dos fatores cruciais na mortalidade prematura das
pequenas e médias empresas, além da falta de capital de
giro, ¢é nao saber dimensionar e controlar esse capital
quando se esta de posse dele.

O lado gerencial do empreendedor deve possibilitar a
utilizacao de instrumentos indispenséveis para a
administracdo presente e futura da organizacao.

Por nao ter conhecimento pleno do funcionamento do
capital de giro da empresa, o proprietario muitas vezes tem
que buscar alternativas para poder equalizar seu fluxo de
caixa.

Os empresdrios pesquisados calculam com freqgliéncia a

margem de lucro do seu negdcio?
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Das empresas em atividades, 84,79%, e das empresas
extintas, 71,87%.

A formacgcdo do preco é O processo Jgue uma empresa, com
base em seus custos, estimativas de vendas e outras
varidveis relacionadas com sua producdo ou operacgao,
determina o preco 1ideal de venda de seus produtos ou
servicos. Seu objetivo serda garantir uma estrutura de
precos, ou seja, venderd produtos e servicos o suficiente
para permanecer no negdécio e evitar uma forma de

concorréncia de precgos e problemas futuros de falta de

caixa.
Tabela 16 — Perguntas relacionadas aos recursos financeiros do negécio
Atividades Extintas
Perguntas
% %

Procurou verificar quem eram os fornecedores 73,47 82,41
Calculou o volume de capital necesséario 75,67 60, 94
Sincronizou os pagamentos com o0s recebimentos 88,18 64,06
Calculou a margem de lucro do negédcio 84,79 71,87

Fonte: o autor

Na opinido dos empresdrios gue se extinguiram, os
principais motivos citados que levaram ao fechamento da
empresa foram: falta de clientes - citado por 32,10%, falta
de capital de giro 21,40%, carga tributédria elevada 18,50%,
ponto inadequado 17,00%, recessao econbmica do pais citado
por 13,0%, maus pagadores, citados por 12,50%, e estao
apresentados na Tabela 17.

Cabe salientar que algumas causas citadas na Tabela 17
como sendo os principais motivos que levaram o)
empreendimento ao fechamento também foi apresentada na

Tabela 10, pé&gina 101 como as principais dificuldades na



117

condugao dos negdécios, mostrando uma certa incoeréncia nas
respostas dos pesquisados.

Na Tabela 10 estdao relacionadas as ©principais
dificuldades na conducgdo dos negdcios e itens como a carga
tributdria elevada foi apontada pelos empreendedores que se
extinguiram como nado sendo um ponto forte de dificuldade
com 9,88% o mesmo raciocinio acontece com os itens ponto
inadequado com 9,88%, e recessdo econdémica do pais apontado
por 2,32% dos empresdrios, e Jjustamente essas causas sao

pontos fortes nos motivos de fechamento.

Tabela 17 - Motivos que levaram ao fechamento da empresa

Motivos (*) Empresas extintas %
Falta de clientes 32,10
Falta de capital de giro 21,40
Carga tributédria elevada 18,50
Ponto inadequado 17,00
Recessdo econdmica do pais 13,00
Maus pagadores 12,50
Falta de conhecimentos 9,70
Concorréncia muito forte 8,80
Problemas financeiros 7,00
Falta de mao—-de—-obra 5,40
Falta de crédito 3,50
Outros motivos 15,70

(*) Questdes admitiam até trés opgdes
Fonte: O autor.

Os dois primeiros motivos citados estdo diretamente
dentro da esfera de competéncia da empresa, sendo gque a
falta de clientes pode ser causada por um mau plano de
marketing realizado antes mesmo do inicio das atividades, e
a falta de capital de giro pode ser causa de uma fraca

gestao financeira realizada.
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Para evitéd-los, seria necessario, entre outras acodes,
uma boa gestao financeira e administrativa somada a uma
agressiva estratégia de vendas e de conguista de novos
mercados.

A carga tributdria elevada pode estar fora dos
controles da empresa, mas o administrador do empreendimento
deverd de antemao conhecer a que impostos e contribuicgdes
estard sujeito seu empreendimento para gue O mesmo possa
realizar um bom planejamento tributdrio dos impostos, a fim
de gue o0s mesmos nao se tornem causas de fracasso do
empreendimento. J& a quarta causa, “ponto inadequado”, ¢é
parte de um plano de negdcio mal-estruturado, pois, como ja
citado em outras partes deste trabalho, a 1localizacéo
muitas vezes estd associada diretamente ao sucesso ou ao
fracasso de determinados empreendimentos.

Quanto a causa dos maus pagadores, pode ser reflexo da
atual situacdo econdmica em que se encontra o pais, mas
também n&o podemos deixar de apontar uma ma& gestéao
financeira elaborada principalmente nas contas a receber,
talvez por falta de pessoas capacitadas, com conhecimentos
necessdrios para conduzir os problemas.

Os outros motivos alegados, 15,70% estdo ligados, em
sua maioria, direta ou indiretamente, aos dois primeiros
basicos: recursos financeiros/mercado.

Os motivos que levaram o empreendimento a encerrar
suas atividades parecem estar mais associados a uma falta
de conhecimentos sobre o mercado atuante, como também a
falta de conhecimentos sobre a prépria gestao
administrativa/financeira.

Uma evidéncia disto é a parcela significativa dos
sécios/proprietadrios das empresas que se extinguiram que
citaram que nado tinham experiéncia anterior no ramo de

atividade, conforme Jj& demonstrado na Tabela 14 deste
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trabalho, outra evidéncia é o motivo da criacgdo da empresa:
apenas 6,33% dos sécios/proprietdrios encontraram na
experiéncia anterior motivacdo para criacdo do negdcio.

A falta de conhecimento administrativo/financeiro
também poderd ser comprovada se verificarmos a pouca
participacdo dos sdécios/proprietdrios que tém um curso
superior, ou o0s que Ja tenham exercido posicdo de gerentes
ou diretores em outras empresas. A prépria dificuldade
enfrentada na gestdao da empresa citada na Tabela 10 deste
trabalho, também comprova esta falta de conhecimento.

Esses fatos podem comprovar dgue os motivos de
fechamento estdo mais associados a falta de conhecimentos.

O fato de os empreendedores ter citado outros motivos
como o causas do fechamento pode estar associado a falta de
uma auto andlise critica que os leva a nado admitir uma
possivel falha de sua parte.

Outro fato qgque podemos notar € qgue alguns itens
indicados como nao dificuldade enfrentada pelos
sdécios/proprietdrios na condugdo de seu negdcio foi fator
determinante que levou o empreendimento ao fechamento, como
¢ o caso da Carga tributaria elevada. H& um possivel viés
nas respostas dos sdécios/proprietdrios.

Os empresarios gque encerram suas atividades muitas
vezes o fazem de forma incompleta, pois alguns fecham suas
portas e se esquecem da parte burocratica que é efetuar a
baixa nos érgdos competentes.

Do total de empresas extintas, cerca de 81,30%
efetuaram seus cancelamentos através de registros legais,
ou seja, deram a baixa na JUCESP (Junta Comercial do Estado
de S&o Paulo), deixando de existir para efeitos fiscais,

conforme demonstrada na Figura 10.
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Figura 10 - Empresas que deram baixa nos érgdos competentes
Fonte: o autor

Das empresas pesquisadas, 18,70% nao apresentaram
baixas de seus documentos, alegando para isso “custos
elevados” e também alta burocracia citada respectivamente
por 35%, além da “esperanca de vir a reativar a empresa’”,
citada por 23% do total das empresas, e 7% sao outros
motivos, sendo o mais citado a falta de conhecimento sobre
o assunto, como demonstrado na Figura 11.

Podemos observar que a figura de um profissional
qualificado e com conhecimentos sobre os aspectos
relacionados a abertura e encerramento de empresas nos
6rgdos competentes, como é o caso do Contador, é de suma
importédncia. O empreendimento permanecendo com as suas
atividades em aberto na Junta Comercial poderd trazer
diversos transtornos para o) empreendedor, além de
proporcionar dados inconsistentes para a realizacao de

pesquisas, ou outro tipo de levantamento.
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Figura 11 - Motivos alegados para ndo extinguir oficialmente as empresas
Fonte: o autor

Principais ag¢des tomadas pelos empresdrios para poder
enfrentar as crises e se manterem em situacao de
sobrevivéncia.

As decisdes dos empresarios, para se manterem em
atividade, foram as mais wvariadas possiveis. Para que
pudessem enfrentar as crises financeiras, muitas vezes
geradas por falta de dinheiro; para seguirem com o
empreendimento, apesar da recessdo muito forte que assolou
a Economia Brasileira de uma forma geral, foram tomadas
decisodes, como: cortes em despesas, redefinicdo das
estruturas, investimentos em propaganda ou em produtos,
alteracdes de precos etc. As decisdes mais apontadas pelos

empresdrios estdo relacionadas na Tabela 18.
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Tabela 18 - Agdes tomadas com respeito as crises enfrentadas

Agoes tomadas nas crises enfrentadas %

Reducao de funcionédrios 28,70
Redugcédo dos gastos em geral 25,40
Especializacdo da mao-de-obra 14,20
Investimento na &rea de vendas 7,90
Empréstimos bancéarios 7,40
Reducao de precos 5,80
Maior controle nas compras e custos 3,50
Outras acdes 7,10

Fonte: O autor.

Das acgcdes tomadas pelos (592) quinhentos e noventa e
dois empresadrios pesquisados das empresas que se mantém em
situacdo de sobrevivéncia no mercado, a que teve um peso
mais significativo foi o corte na estrutura organizacional,
o que afetou diretamente os funciondrios com uma
participacdo de 28,70% das respostas; ja 25,40% tentaram a
reducgdo dos gastos com material de limpeza, propagandas,
viagens e outras; 14,20% efetuaram a especializacdao da mao-
de-obra, tentando fazer com que a mesma fosse mais &gil no
atendimento a clientes e mais especializada para ndo perder
produtividade. Neste mesmo raciocinio, existe a opg¢édo da
terceirizacdo da mao-de-obra, passando para terceiros o
trabalho de servigcos nado essenciais para a organizacao.

Outros empresdrios optaram por investimentos nas areas
de vendas, incrementando seus produtos e servicos, a fim de
ganhar maior espaco no mercado atuante; neste caso
representado por 7,90% dos entrevistados, 7,40% das
empresas buscaram auxilio financeiro por problemas de caixa
e 5,80% diminuiram seus precos procurando atingir mais

vendas de produtos e assim afastar a crise.
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Houve empresa que intensificou o controle
administrativo e financeiro procurando melhores
fornecedores no mercado com maior controle sobre o0s precgos
de compras de materiais e uma redugao geral em todos os
gastos 3,50%. J& outras empresas procuram outros meios para
conseguirem passar pelo periodo de crise enfrentada, como:
intensificando as promogdes e propagandas de produtos,
unindo-se aos sécios capitalistas ou aos investimentos dos

préprios sécios existentes, representados por 7,10%.



6 Conclusdes e Recomendagdes

6.1 Conclusodoes finais

A mortalidade das pequenas e médias empresas tem
levado muitos organismos publicos e privados a um interesse
maior pelas causas qgue levam esses empreendimentos ao
fracasso.

Tendo em vista que o objetivo geral do trabalho era
identificar e analisar as causas 1internas e externas de
sucesso e fracasso das pequenas e médias empresas da cidade
de Sao José dos Campos, o trabalho buscou as definig¢des das
empresas em geral, pequenas e médias empresas, de
empreendedores e finalmente buscou as causas de sucesso e
de fracasso da pequena e média empresa e realizou uma
pesquisa de campo com (656) seiscentas e cinglienta e seis
empresas, das dquais (592) quinhentas e noventa e duas
empresas, em atividade, e (64) sessenta e quatro Jja
extintas. Pode-se dizer que tal objetivo foi atingido.

A partir dos resultados da pesquisa de campo, pode-se
afirmar que existe wuma diferenca de perfil entre as
empresas bem-sucedidas e as gue morrem logo nos primeiros
anos de sua existéncia.

Os dados tornam possivel o delineamento, embora
preliminar, de um certo padrdo de desempenho. Este, antes
de ser deterministico, é probabilistico, indicando, apenas,
qgque as chances de sucesso ou fracasso de um empreendimento
sdo maiores ou menores, a medida em que ele se ajusta mais
ou menos aos diferentes perfis tracados.

N&do se pode atribuir a um uUnico fator a causa do
fechamento das empresas aqui pesquisadas. Sua mortalidade
estd associada a um conjunto de fatores, sendo os guatro

principais: a falta de clientes, a falta de capital de
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giro, a carga tributédria elevada e a localizacdo inadequada
que. A medida que se acumulam, elevam substancialmente as
chances do negdécio ser mal-sucedido.

Mas € interessante analisar os motivos apontados pelos
empresdrios mal-sucedidos como razdes para o fracasso.
Segundo eles, as principais dificuldades sofridas foram a
falta de clientes e a escassez de capital de giro. E
interessante notar que, as razdes parecem estar mais
ligadas ao desconhecimento sobre o comportamento do
mercado, e a falta de experiéncia anterior, pois 50% dos
empresdrios quando da abertura de seus empreendimentos nao
possuiam experiéncia alguma no ramo de atividade. Pois a
experiéncia profissional anterior e o conhecimento prévio
no ramo de negdcios parecem ter ampliado as chances de
sucesso dos empreendimentos que estdo em atividades.

Do ponto de vista do perfil académico dos sdécios das
empresas, O grupo daquelas extintas é marcado, em geral,
por um padrdo de escolaridade bastante inferior ao grupo
das empresas de sucesso.

A situacdo de estar empregado ou desempregado mostrou
relacdo com o sucesso e fracasso. O fato de estar
desempregado como motivacao para abrir o prdéprio negdcio
mostrou mais proximidade com o fracasso do gque com O
sucesso. Fato que deve preocupar os organismos publicos e
privados porque o Pais apresenta alto indice de desemprego
no momento atual.

Os problemas de ordem mercadoldgica e financeira
constituiram-se, na visdo dos ex-proprietarios, oS
principais motivos para o fechamento da sua empresa com uma
participagao de 85,80%, ai incluindo a falta de capital de
giro, falta de crédito, problemas financeiros, também

aparece a conjuntura econdmica e concorréncia muito forte
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que, no periodo mais recente, restringiu o mercado
consumidor.

As andlises das questdes do crédito e disponibilidade
do capital de giro sdo relevantes para a sobrevivéncia das
empresas. Deve-se, porém, enfatizar que a disponibilidade
de capital, em si, ndo é um fator que garante o sucesso do
negécio. Basta verificar que, na Tabela 15 da péagina 111
deste trabalho, ele ¢é apontado, pelas empresas dJue
fecharam, como sendo o quarto fator mais citado, 14,08%
apontaram-no como motivo para a abertura da empresa.

Embora o sucesso do empreendimento esteja também
associado a varidveis ambientais, fora do controle do
empresario ou da empresa, o empreendedor amplia suas
chances de sucesso se, antes de iniciar o seu negdcio,
procurar conhecer melhor o mercado de seu interesse, buscar
alguma experiéncia na Area, dispor de algum recurso
financeiro para o giro do negdcio, possuir uma boa
concepcdo de seu negdécio e dos riscos inerentes ao mesmo.

A empresa deve direcionar seu foco para o cliente e
para o mercado, sem, evidentemente, se esquecer de aspectos
organizacionais, como estimular e incentivar os seus
colaboradores. Além disso, deve buscar apoio de
profissionais e entidades capacitadas e competentes para
ajudar nas solugdes de problemas.

Buscar o sucesso empresarial, capaz de reduzir as
taxas de mortalidade das empresas, logo nos primeiros anos
de atividade, a fim de evitar o grande desperdicio de
recursos financeiros, tempo e expectativas perdidas em cada
negécio mal-sucedido, deve ser o objetivo de todos os
organismos publicos, privados, empresdrios e
empreendedores. Assim, alguns pontos devem ser considerados
no delineamento de programas de formagcdo e consolidacgao de

empresas e empreendedores:
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Formagdo Basica de empreendedores

Este seria o grande pré-requisito para ampliar as
chances de qgualgquer empreendimento. Como Jj& citado no
trabalho, a Prefeitura local vem desenvolvendo o espirito
empreendedor dos Jjovens da cidade, pois eles sao muito
carentes em gestao financeira e marketing.

Iniciativa dessa envergadura fortalecerda a micro e
pequena empresa, pois ird conceber no sentido de associar
capacitacdao profissional com a iniciacgdo empresarial,
permitindo que pessoas interessadas em se tornar
empresdrios possam obter, ao mesmo tempo, certa experiéncia
prévia, via exercicios de simulacéao, e nocgdes de

organizagdo e gestao de empresa, com foco no mercado.

Disponibilidade de crédito

Criacdo de dispositivos que fagam com gque a empresa
obtenha créditos com juros acessivels aos micros e pequenos
empresarios para todas as fases de wvida da empresa,
inclusive a inicial que é a fase em que mais se necessita
de recursos e é quando o problema da limitacdo de recursos
financeiros parece ser mails premente, por falta de

avalistas e outras garantias necessarias.

Estimulo as Incubadoras de Empresas

Este tipo de processo que estd se iniciando no Brasil
deve ser estimulado para que o empresario iniciante possa
dar seus primeiros passos com seguranga.

O empreendedor receberia todo tipo de apoio como
assessoria, desde o desenho do plano de negdbdcios até nocgdes
de produto, embalagem, custos, direito aplicado aos
negdécios. Dentro desse ambiente, os empreendimentos ficam
muito mais préximos de um ponto de equilibrio, com mais

chances de sobreviver.
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6.2 Recomendagdes para novos trabalhos

O estudo em questao, devido a seu universo de acao
préprio e limitacdes apresentadas, deixa varios itens em
aberto.

Desta forma, existe a possibilidade de continuacgao
deste estudo, visando ao preenchimento e enriquecimento de
algumas lacunas existentes, considerando-se os fatores
gerenciais relacionados ao éxito/fracasso dos
empreendimentos.

Assim sendo, este trabalho oferece possibilidades de
estudos dos principais fatores de sucesso e de fracasso dos
empreendimentos.

Do ponto de wvista metodoldgico este trabalho
evidencia, também, a necessidade de se desenvolver
procedimentos de pesquisa de opinido que evitem os viés nas
respostas, ou, em ultimo caso, que as identifiquem e as
levem em consideracdo nas conclusdes tiradas.

Neste trabalho, alguns viés foram identificados e
comentados, porém, em situacdes mais complexas eles podem
passar desapercebidos se a pesquisa nao foi feita de modo

adequado.
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Apéndice

(A) OQuestionadrio da pesquisa de campo

“Estudo da sobrevivéncia e mortalidade das Pequenas e Médias Empresas”.
Na Cidade de Sao José dos Campos.

1- Setor de atividade principal:

[] Industria [ ] Comércio [] Servicos [_] Agropecudria

2- Tipo de empresa:

[] Firma individual [ ] S/A [] LTDA.[] Cooperativa[ ] Filantrépica
Municipio

SAO JOSE DOS CAMPOS

Localizagao
ESTADO DE SAO PAULO
03- Data de Abertura da empresa na Junta Comercial (Ano).

Hnn

04- Porte da empresa: niimero de pessoas ocupadas

|:| |:| |:| Sécios/proprietarios

|:| |:| |:| Familiares que trabalham na empresa em tempo integral
|:| |:| |:| Outros empregados (com ou sem carteira assinada)

[ ] roraL

05- Estrutura da Empresa

L] bivetoes
LT Gerenes
LT supersisores
LT s
L0 oures
(LI ] toraL

INFORMACOES DO SOCIO/PROPRIETARIO
06- Sexo

|:| |:| |:| Masculino



|:| |:| |:| Feminino

07- Idade

0T e isane
L0 peasan
LI pesoass
L0 peaoass
L O] 50 e mais

08- Escolaridade

|:| |:| |:| Até primeiro incompleto

|:| |:| |:| Primdrio completo até gindsio incompleto
|:| |:| |:| Gindsio completo até colegial incompleto
|:| |:| |:| Colegial completo até superior incompleto
|:| |:| |:| Superior completo, etc.

09- Que atividade exercia antes de ter esta empresa:

I:' funciondrio pliblicolj funciondrio de empresa privadalj autdnomo I:' empregador em outra empresa
I:‘ estudante I:‘ vivia de rendas |:| dona de casalj aposentado

I:' OULEA QUAL ...ttt e e e e et e e e e e e e

10- Tinha experiéncia anterior ou conhecimento nesse ramo de negécio:

I:' sim I:' nao

11- Se respondeu que sim na pergunta anterior, diga se sua experiéncia foi como:

I:' diretor/gerente de outra empresa |:| funcionario de outra empresalj socio/proprietdrio de outra

I:' alguém a familia tinha um negécio similarD trabalhava como autdénomo no ramo

I:' [0 1118 e L | OO TP PP PP PPPPPPTPRNN
12- Por que resolveu abrir (entrar) (n)esta empresa? (admite até trés opcoes)

I:' tinha tempo dispom’velD tinha capital dispom’velD tinha experiéncia anterior

I:‘ estava desempregado I:‘ identificou uma oportunidade de negdcio

I:' aproveitou incentivos governamentaislj aproveitou algum programa de demissdo voluntéria

135
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[ 1OUtra raza0, QUAL? .......oeovveeeeeeeeeeeeee et

13- Quanto tempo o Sr. (a) estudou o seu negécio antes de abrir a sua empresa?

I:”:l meses
14- Procurou identificar previamente quantos clientes sua empresa teria e quais

seus habitos de consumo?

I:' Sim. Como fez?

15- Calculou o volume de vendas necessario para ter lucro?
I:' sim I:' nao
16- Verificou quantas empresas concorrentes teria?

I:' sim I:' nao

17- Procurou identificar previamente quem seriam seus fornecedores e como eles

trabalham em termos de preco, prazos de pagamentos, etc.

I:' Sim. Como fez?

18- Se informou sobre os produtos e servicos que a concorréncia oferecia?

[]sim [] ndo

19- Se informou sobre quanto gastaria com impostos, salarios encargos, matérias-
primas e outros custos?

I:' Sim. Como fez?

20- Estudou previamente o tipo de instalacao mais adequado ao seu negécio?
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I:‘ sim I:‘ nao

21- Calculou o volume de capital de giro que iria necessitar para tocar a empresa?
I:‘ sim I:‘ nao

22- A sua empresa costuma aperfeicoar seus produtos e servicos as necessidades
dos clientes?

I:' Sim. Como fez?

23- A sua empresa costuma investir em propaganda e divulgacao?
I:‘ sim I:‘ nao
24- A sua empresa consegue sincronizar o pagamento das despesas com a entrada

das receitas?

I:' sim I:' nao
25- Calcula com freqiiéncia margem de lucro do seu negécio.
I:' sim I:' nao

26- O que é mais importante para o sucesso de uma empresa?

[ sorte [ plancjamentos administragéo eficiente

27- Procurou algum profissional ou instituicio, para assessora-lo, na conducao/
gerenciamento da empresa?

I:' sim I:' nao

28- Se respondeu sim na pergunta anterior, diga quem ou que instituicio: (admite
mais de uma op¢ao).

I:' pessoas que conheciam o ram0|:| empresas de consultoria, consultoreslj associacdo de empresas do ramo

I:' contador I:' SEBRAE |:| SENAC
I:‘ SESI I:‘ SENAR I:‘ SENAI
I:' Entidades de classe |:| OULTA, QUAL 7 oottt ettt e

I:' Nio se aplica
29- Quais as principais dificuldades encontradas na conducio das atividades da
sua empresa? (admite até trés opcoes)

I:‘ falta de capital de giro I:‘ falta de crédito I:‘ problemas financeiros
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I:‘ maus pagadores I:‘ falta de clientes I:‘ desconhecimento do mercado

I:' concorréncia muito forte I:' instalagdes inadequadas I:' ponto inadequado

I:‘ carga tributdria elevada I:‘ falta de mao-de-obra qualificada I:‘ falta de conhecimento gerenciais
I:' recessdo econdmica no os pais |:| problemas com a fiscalizagio

I:' OULTA QUAL? 1ottt ettt e e et e e ettt e e st bt e e e et et e e et e e e e e e et e e e b et e e e eaaa e e e e tan e e e eanneeeeanee

30- Quais sao, na sua opiniao, os fatores mais importantes para o sucesso de uma
empresa? (admite até trés opcoes)

I:' capacidade de empresdrio para assumir riscos I:' aproveitamento das oportunidades de negdcios

I:' ter bom administrador I:' bom conhecimento do mercado onde atua

I:‘ capacidade de lideranca do empresario I:‘ uso do capital préprio

I:' criatividade do empresario I:' reinvestimento dos lucros na prépria empresa

I:‘ boa estratégia de vendas |:| terceirizacdo das atividades meio da empresa

I:' ter acesso a novas tecnologias I:' empresario com persisténcia/ perseveranga

I:' OULTO QUALT Lottt e ettt e e st e e ettt e e e b e et e e s aaa e e e e aaan e e e e st n e e e sarae e s

31- Quais s3o, na sua opinido, as areas de conhecimento mais importantes no
primeiro ano de atividade da empresa? (admite até trés opc¢oes)

I:' organizagdo empresarial I:' andlise financeira |:| planejamento

I:' conjuntura econdmica I:' processo decisériolj marketing

I:‘ vendas I:‘ informatica I:‘ relacdes humanas

L] OULIO QUALY oo ettt
32- Em que tipo de assessoria ou auxilio o Sr (a) acredita que teria sido util
enfrentar as dificuldades pelas quais a sua empresa passou?

[ ] Auxitio atil

I:‘ A empresa nio passou por dificuldades

33- Quais foram as Ac¢des tomadas com respeito as crises enfrentadas?



ANEXOS

(A) Principais fontes de obtengdao de recursos financeiros:
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??

27

27

??

??

Desconto de Duplicatas: Operacao realizada por um
banco que recebe por um prego menor as duplicatas
de uma empresa emitida contra seus clientes;
Desconto de Cheques: Operacgdes realizadas pelas
instituigcdes financeiras que recebem por um precgo
menor os cheques pré-datados recebidos pela empresa
dos seus clientes ou de terceiros;

Capital de Giro: Trata-se de uma linha de crédito
oferecida pelos bancos para gque as empresas possam
suprir suas deficiéncias de caixa no dia - a - dia;
Capital de Giro associado a investimento: Esta
modalidade ¢é de suprir as necessidades com
investimento e capital de giro associado, como a
compra de matéria prima para operar o equipamento
adguirido;

Aquisigdo de Bens de longa duragao: S&o linhas de
financiamento destinados a aquisicdo de maquinas e
equipamentos com o objetivo de incrementar a
produgcao da empresa;

Operagao de Factoring: Mecanismo de fomento
mercantil gque possibilita a empresa vender seus
direitos gerados por ocasiao das vendas a prazo a
uma empresa dedicada a compra destes direitos, ou
seja, uma empresa de factoring; esta operacao
resultard no recebimento imediato desses direitos.
Esta operacao traz algumas vantagens para o pequeno
empresario, sendo a principal delas a do

financiamento; o factoring pode oferecer algo
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diferente do oferecido pelas instituicgdes
financeiras convencionais;

?? Financiamento a Exportagdo/Importagdo: Trata de um
programa instituido pelo governo federal PROEX -
(Programa de Financiamento as Exportacgdes) com o
objetivo de proporcionar as exportacdes brasileiras
condig¢des de financiamento equivalentes as do
mercado i1nternacional, sendo administrado pelo
Banco do Brasil S/A, na qualidade de agente
financeiro da unido é estdo disponiveis através das
modalidades:

?? Financiamento direto a Exportagio;

?? Financiamento via Equalizagd3o de Taxas de
Juros.

Existem outras linhas de créditos menos conhecidas no
mercado financeiro das pequenas e médias empresas. S&0 as
chamadas linhas de <c¢rédito em longo prazo, a Jjuros
compativeis com a realidade dos negdcios.

7?7 ORGAO BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento

Econdmico Social)

— LINHA FINAME: financiamentos, sem limite de wvalor
para aquisigcdo de magquinas e equipamentos novos, de
fabricacdo nacional ou importada, e leasing de
equipamentos nacionais através de instituicgdes
financeiras credenciadas;

- LINHA BNDES AUTOMATICO: financiamento de até R$ sete
milhdes, inclusive <com aquisigcdo e leasing de
equipamentos, através de instituig¢des financeiras
credenciadas pelo BNDES;

?? ORGAO FINEP (Financiadora de Estudos e Projetos do

Ministério da Ciéncia e Tecnologia)
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Semelhante ao BNDES, caracteriza por financiar
projetos de longo prazo de maturagdo, com diversas linhas,
atendendo segmentos de atividade especificas ou projetos
que envolvem inovacdo tecnoldégica. Muitos financiamentos

desta modalidade sé&o concedidos através da exigéncia de

projeto de viabilidade econbmico-financeiro melhor
elaborado.
?7? LINHA ADTEN (Desenvolvimento Tecnoldgico) :

aperfeicoamento e desenvolvimento de processos e
produtos, comercializagdo pioneira, infra-estrutura
de pesquisa e desenvolvimento;

77 LINHA AGD (Gestdo da Qualidade): financiamentos
destinados a projetos de implantacdo da qualidade
total e implantacdo de procedimentos de acordo com
a série ISO 9000;

7?7 LINHA AUSC (Pré-investimento): destinado para
levantamentos de estudos de viabilidade e
anteprojeto, projeto basico e detalhamento;

?7? LINHA FETEC (Participagdao em feiras e eventos
tecnolégicos): destinados a apoio as empresas em
feiras no Pais ou no Exterior;

?7? LUNHA ENGETEC (Regularizagdao do Fluxo Financeiro):
projeto destinado a regularizacéo do fluxo
financeiro de curto e médio prazo;

?? LINHA AMPEG (Apoio as Micro e Pequenas com Fundo de
Garantia de Crédito): destinados a desenvolvimento
tecnoldgico, gestdo de gqualidade e ambiental, pré-
investimento, participacdo em eventos tecnoldgicos
e 1mplantacdo de servidores e provedores de
internet.

?? CONVENIOS DO SEBRAE



