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RESUMO - A maioria das empresas que abrem suas portas consegue sobreviver por
aproximadamente trés anos, devido as turbuléncias enfrentadas em um mercado cada vez mais
competitivo. Considerando este problema, o objetivo do presente trabalho foi caracterizar e
identificar as principais causas de faléncias prematuras de micro e pequenas empresas
localizadas no Municipio de Venda Nova do Imigrante, ES. A pesquisa foi dividida em duas
etapas, sendo a primeira classificada como analitica de revisdo e a segunda como pesquisa
descritiva de levantamento. Na primeira etapa foi coletado material bibliografico em sites como
Google Académico e Scielo, bem como em sites especializados e bibliotecas presenciais. Na
segunda etapa, foi aplicado um questionario com 13 perguntas para 16 proprietarios de micro e
pequenas empresas de Venda Nova do Imigrante-ES. Os dados foram codificados, tabulados e
calculados os percentuais das caracteristicas avaliadas, sendo elaborados graficos para melhor
visualizagdo das informagdes. A partir dos resultados pdde-se concluir que: a maioria dos
empresarios avaliados tem curso superior completo, boa experiéncia e percebem as
oportunidades do mercado em que estdo inseridos; metade das empresas avaliadas tem mais de
cinco anos de atividade e foram financiadas por recursos proprios dos empresarios; a carga
tributaria é o fator que mais dificulta a conducao dos negocios, mas problemas administrativos
sdo responsaveis pelas maiores dificuldades gerenciais na pés-abertura das empresas; 0s
empresarios locais investem no aperfeicoamento de produtos e servi¢os, mas ndo reconhecem
a propaganda como fundamental para alavancar seus negocios; falhas gerenciais sdo as
responsaveis pela faléncia prematura das empresas no municipio de Venda Nova do Imigrante-
ES, tanto que a maioria dos empresarios ndo reconhece o diferencial de suas empresas perante
0S concorrentes.

PALAVRAS-CHAVE: Mercado. Gerenciamento. Fatores de Sucesso. Mortalidade de
Empresas

ABSTRACT: Most companies that open their doors to the market and can survive for about
three years, because of turbulence faced in an increasingly competitive market. Considering
this problem, the objective of this study was to characterize and identify the main causes of
premature failures of micro and small enterprises located in Venda Nova do Imigrante-ES. The
research was divided into two stages, the first being classified as analytical review and the
second as descriptive research survey. The first step was collected bibliographical material on
sites like Google Scholar and Scielo, as well as in specialized sites and classroom libraries. In
the second stage, it applied a questionnaire with 13 questions to 16 owners of micro and small
enterprises located in Venda Nova do Imigrante-ES. Data were coded, tabulated and calculated
the percentage of assessed characteristics, with elaborate graphics for better visualization of
information. From the results it can be concluded that: most of the evaluated entrepreneurs have
a university degree, good experience and realize market opportunities in which they live; half
of the companies surveyed have more than five years of activity and were financed from own
resources of entrepreneurs; the tax burden is the factor that makes it difficult to conduct
business, but administrative problems are responsible for the greatest managerial difficulties in
the post-opening of businesses; local entrepreneurs investing in the improvement of products

Revista Cientifica Intelletto Venda Nova do Imigrante, ES, Brasil v.1,n.1, 2016 p.24-39



P ) INTELLETTO

and services but do not recognize advertising as essential to leverage its business; management
failures are responsible for the premature failure of the companies in the city of Venda Nova
do Imigrante-ES, so that most business owners do not recognize the difference of their
companies before the competitors.

KEYWORDS: Marketplace. Management. Success factors. Enterprises Mortality
1 INTRODUCAO

No mercado brasileiro ja ¢ comprovado que a maioria das empresas que abrem suas
portas consegue sobreviver, em média, por apenas trés anos depois disso. No final de agosto de
2012, o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) apresentou o resultado de uma
pesquisa sobre mortalidade empresarial no Brasil, em que indicou que das 464,7 mil empresas
abertas em 2007, 48,2% fecharam suas portas em 2010. Segundo o mesmo estudo, 23,9% dessas
empresas fecharam ainda no primeiro ano e 38,7% no segundo.

No ano de 2009, de cada 100 micro e pequenas empresas (MPEs) abertas no Brasil, 75,6
permaneciam em atividade apos os dois primeiros anos de existéncia. Segundo o estudo “Taxa
de Sobrevivéncia das Empresas no Brasil” (SEBRAE, 2013), estes sdo 0os anos mais criticos
para uma empresa. Ainda, segundo a mesma pesquisa, a taxa de sobrevivéncia tem subido, pois
a mesma em 2007 era de 73,6%, passando em 2009 para 75,6 %. O indice de mortalidade das
empresas vem mesmo caindo, de forma consideravel, no decorrer do tempo. Para Salati (2014),
houve um decréscimo na faléncia das empresas de 105%, considerando dados de 2013 em
relagdo a 2014. E possivel que esse quadro tenha se modificado recentemente, em funcio da
crise politico-econdmica que o Pais vem enfrentando. Contudo, ¢ escassa literatura que
apresente dados de 2015 e 2016 com analise técnico-cientifica confiavel, visando confirmar
esta expectativa.

As MPEs, no Brasil, alcangam a cada ano uma maior participacao na economia, ficando
préximo dos 99% do total de empresas e se destacam como grandes geradoras de emprego e
renda. Contribuem, assim, de forma crescente para o aumento do produto interno bruto (PIB),
e representam, ainda, quase 52% dos postos de trabalho com carteira assinada (SEBRAE,
2016).

Entretanto, fatores inerentes a economia de mercado, a situacdes criadas pelos governos
ou pela propria forma de gestdo, sdo responsaveis por um niimero ainda acentuado de faléncias
prematuras de empresas no Brasil. A tendéncia ¢ que esses fatores afetem micro e pequenas
empresas estabelecidas tanto em grandes cidades quanto em cidades de pequeno porte.

Diante disso, 0 presente trabalho teve por objetivo caracterizar e identificar as principais
causas de faléncias prematuras de micro e pequenas empresas localizadas no Municipio de
Venda Nova do Imigrante-ES.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 HISTORIA DAS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS (MPES)

No Brasil colonia, segundo Souza, Machado e Oliveira (2007), a regido escolhida para
ser a zona produtiva foi a que compreendia a faixa litordnea, que vai do atual estado da Bahia
até a Paraiba; seu clima e a fertilidade dos solos eram ideais para o cultivo. Além de sua
localizacdo privilegiada, dada a proximidade em relacdo ao mercado consumidor, também
apresentava vantagens por se encontrar proxima aos portos que garantiam o desembarque dos
escravos e 0 escoamento da producao.

Os pequenos agricultores eram os responsaveis pelo cultivo de géneros voltados para o
abastecimento de cidades coloniais como Recife, Salvador, Sabara, Mariana e Rio de Janeiro.
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Ocupavam-se tambeém de abastecer as frotas de navios que chegavam aos portos brasileiros e
que daqui saiam rumo & Africa, Asia ou de regresso a Portugal, dando sequéncia a pequenos
negocios que ali se formavam para o proprio consumo brasileiro (PALACIOS, 2002).

Assim, o Brasil antes mesmo de sua afirmagdo como na¢édo independente, ja havia sido
palco do surgimento de um conjunto consideravel de micro e pequenas empresas. Muitas dessas
empresas atuavam nos ramos de producéo agricola, manufaturas, servigos e comércio (SOUZA,
MACHADO; OLIVEIRA, 2007).

2.2 CONCEITO DE MICRO E PEQUENAS EMPRESAS (MPEs)

A definicdo MPEs, mais comum, e mais utilizada, € a que esta na Lei Geral para Micro
e Pequenas Empresas, da lei complementar n® 123 de 2006. De acordo com essa lei, que foi
promulgada em dezembro de 2006, as microempresas sdo as que possuem um faturamento
anual de, no méximo, R$ 240 mil por ano. As pequenas devem faturar entre R$ 240.000,0 e R$
2,4 milhdes anualmente para serem enquadradas.

No Brasil, surgem cerca de 460 mil novas empresas por ano. A grande maioria é de
MPEs. As areas de servigcos e comércio sao as com maior concentracdo deste tipo de empresa.
Cerca de 80% das MPEs trabalham nesses setores (SEBRAE, 2013).

As MPEs tem um papel fundamental para a estabilidade da economia brasileira, sendo
consideradas como o alicerce do desenvolvimento social e sustentavel do pais. Longnecker et.
al. (1997), por exemplo, citam na obra “Administragdo de Pequenas Empresas” que: “Os
empreendedores fornecem empregos, introduzem inovagdes e estimulam o crescimento
econémico [...] eles sdo vistos como energizadores que assumem riscos necessarios em uma
economia em crescimento”.

2.3 A SOBREVIVENCIA DAS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

Um estudo publicado pelo SEBRAE (2013) mostrou que a taxa de sobrevivéncia das
micro e pequenas empresas vinha crescendo no Brasil na primeira década de dos anos 2000.
Em 2009, ano de referéncia do estudo, a taxa ficou em 75,6%. Isso significa que, das empresas
que completariam dois anos naquela data, 75 em cada 100 sobreviveram ao segundo ano de
atividade. Ja entre as empresas que completariam dois anos de atividade em 2007, a taxa de
sobrevivéncia foi de 73,6%.

De acordo com SEBRAE (2013), tomando como referéncia o estudo das empresas que
conseguem manter-se no mercado, feito pela Organizacdo para a Cooperacdo e
Desenvolvimento Econémico (OCDE) junto a 15 nacbes, o Brasil apresenta indices de
sobrevivéncia de empresas recém-criadas superior a paises como o Canada (74%), Austria
(71%), Espanha (69%), Italia (68%), Portugal (51%) e Holanda (50%). Entre as regibes
brasileiras, a que tem o maior nimero de empresas que vencem a barreira dos dois primeiros
anos é a Sudeste, com indice de sobrevivéncia de 78%. Em seguida, aparece Sul, com 75,3%,
Centro-Oeste (74%), Nordeste (71,3%), e Norte (68,9%). Ja entre 0s setores que mostram maior
sucesso aparece a industria com taxa de 80% de sucesso no periodo inicial, em seguida aparece
0 comércio (77,7%), a construcdo civil (72,5%) e os servigos (72,2%).

2.4 CAUSAS DA MORTALIDADE DAS MPEs
As micro e pequenas empresas (MPEs) tém intimeras dificuldades para se estabelecer
nos seus primeiros anos de vida. Dentre essas, hd o proprio empreendedor, que, por falta de

experiéncia, ou por uma ma gestdo, pode acarretar a faléncia. Deve-se citar, também, o
Governo, que, impde uma pesada carga tributaria sobre as empresas em geral, prejudicando
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sobretudo os pequenos empreendimentos, especialmente na fase inicial. Como citado por
Chiavenato (2008), “nos novos negocios, a mortalidade prematura ¢ elevadissima, pois os riscos
sd0 inumeros € os perigos nao faltam”. Diante disso, o referido autor aponta algumas das
possiveis causas de mortalidade nas empresas. Para ele, a inexperiéncia ocupa 72% do ranking,
incluindo quesitos como incompeténcia do empreendedor, falta de experiéncia de campo e falta
de experiéncia profissional. Os fatores econdmicos seriam responsaveis por 20%, com lucros
insuficientes, juros elevados, perda de mercado e mercado consumidor restrito.

Além do disposto acima, Maximiano (2006) destaca que, dentre as principais razoes de
mortalidade das MPEs, nos primeiros anos de existéncia, estdo: a falta de politicas publicas que
viabilizem e consolidem novos empreendimentos; a falta de financiamento; as elevadas cargas
tributarias; e por ultimo a demora e a burocracia para se abrir e legalizar uma empresa.

Dornellas (2005) aponta como as principais causas para o insucesso de pequenas
empresas a falta de planejamento, deficiéncia na gestdo, politicas de apoio insuficientes,
conjuntura econdmica e fatores pessoais.

Portanto, constata-se que nao existe um fator que, sozinho, explique por que as empresas
fecham com poucos anos de vida. Nesse caso, presume-se que o efeito de um conjunto de
situagodes e acgoes, ou a falta delas, ocasionem a faléncia prematura das MPEs.

3 MATERIAL E METODOS

O estudo foi desenvolvido utilizando duas pesquisas complementares. Inicialmente realizou-
se uma pesquisa analitica de revisdo, para melhor explorar o assunto, entender os problemas
relacionados e elaborar um objetivo mais abrangente e factivel. Posteriormente, foi realizada
uma pesquisa descritiva, visando o efetivo alcance dos objetivos propostos.

Segundo Lakatos e Marconi (2005), a pesquisa bibliografica abrange toda bibliografia
jatornada publica em relacéo ao estudo e com a finalidade de colocar o pesquisador em contato
direto com tudo o que ja foi dito sobre determinado assunto.

Para Cervo e Bervian (1983), na pesquisa descritiva se observa, registra, analisa e
correlaciona fatos ou fendbmenos (variaveis) sem manipula-los. Busca-se conhecer as diversas
situacOes e relacBes que ocorrem na vida social, politica, econdmica e demais aspectos do
comportamento humano, tanto do individuo tomado isoladamente como de grupos e
comunidades complexas.

A pesquisa bibliogréafica foi realizada na biblioteca da Faculdade Venda Nova do
Imigrante — FAVENI, e em sites de busca como Google Académico, portal do administrador,
SEBRAE, IBGE, biblioteca digital, entre outros, utilizando, além das palavras do titulo, os
seguintes termos: MPEs; Mercado; Gerenciamento; Fatores de Sucesso; Mortalidade de
Empresas.

O material coletado foi organizado em pastas indices, por meio da técnica de
fichamento, sendo o texto elaborado de acordo com um plano de desenvolvimento definido
inicialmente.

Apos essa fase, foi realizada, em campo, uma pesquisa descritiva de levantamento.
Foram aplicados questionarios a 16 proprietarios de micro e pequenas empresas com o0 mercado
ja conquistado (amostra casual simples), localizadas em Venda Nova do Imigrante-ES. O
questionario foi composto por 13 perguntas divididas em trés blocos. Os dados coletados na
pesquisa foram codificados e tabulados, sendo calculados os percentuais dos atributos
avaliados. Posteriormente foram elaborados graficos para melhor compreensdo e demonstracao
das relacOes existentes entre as variaveis.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Considerando a formacdo dos empresarios entrevistados, pdde-se observar que 50%
possuem ensino superior, 37,5% completaram o segundo grau, e 12,5% realizaram cursos
técnicos (FIGURA 1). Nos tempos atuais a informacdo € um fator muito importante. Nesse
sentido, observou-se que, mesmo em uma pequena cidade, o grau de instrucao se torna essencial
na abertura de um negdcio, pois fazendo a juncdo da prética e da teoria, obtém-se
conhecimentos tacitos para melhor lidar com os problemas do dia a dia de uma empresa.

Figura 1 - Grau de escolaridade dos empresarios proprietarios de micro e pequenas empresas localizadas no
municipio de Venda Nova do Imigrante-ES.

Grau de Escolaridade (%)

Primeiro Grau

Segundo Grau '

Curso Técnico '
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Fonte: Autores

Segundo Hashimoto (2009), a probabilidade de um empreendedor que possui pelo
menos o segundo grau encerrar as atividades € significativamente menor do que aquele que
possui até o primeiro grau de escolaridade. No entanto, para esse autor, parece ndo haver grande
diferenca na chance de fechamento do neg6cio de um empreendedor que possui o nivel superior
ou apenas o segundo grau. Apesar de parecer uma contradicdo ao senso comum, isso é
justificado pelo fato de que o estudo contemplou o escopo de sobrevivéncia de pequenas
empresas e ndo, necessariamente, 0 seu sucesso. E possivel imaginar que, para ser bem-
sucedida, a empresa precise crescer, €, para isso, uma formacéao superior seja necessaria, ndo
exclusivamente do proprietario, mas pelo menos dos responsaveis pela administracao.

Em relacdo ao tempo de atuacdo das empresas avaliadas, ndo houve muita disparidade
nos resultados, pois 25% das empresas tém mais de dez anos de mercado ou entre cinco e dez
anos. Ja 31,25% das empresas tém entre trés a cinco anos de mercado e apenas 18,75% das
empresas sdo recem-constituidas, ou seja, com até trés anos de mercado (FIGURA 2). Se esses
nameros forem comparados com pesquisas feitas em grandes cidades, essas empresas seriam
classificadas como criancgas ainda no modo familiar, mas ao analisar o tamanho territorial e 0
mercado do Municipio em questdo, as empresas com cinco a dez anos ou mais de dez anos sao
consolidadas e lideres no mercado Vendanovense e constituem, por sua vez, metade da amostra.
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Figura 2- Tempo de atuagdo de micro e pequenas empresas localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-

ES.
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1a3anos l
3,1a5anos l
0,0 5,0 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0 35,0

Fonte: Autores

Os motivos que levaram os empresarios a fundarem suas empresas se dividiram em
apenas dois de quatro apresentados, sendo que a oportunidade de negdcio e a experiéncia
anterior no ramo foram igualmente mencionados (FIGURA 3).

Figura 3 — Motivos para fundacéo de micro e pequenas empresas localizadas no municipio de Venda Nova do
Imigrante-ES.

Motivos para a Fundacéo (%)

Insatisfacdo com Emprego
Capital Disponivel

Experiéncia no Ramo
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Fonte: Autores
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Tanto a oportunidade e a experiéncia no ramo apresentam elevada relacdo com a gestao
eficiente das empresas. Analisando o mercado, observando as necessidades locais, estudando a
locacdo da empresa e a sua area de atuacdo, 0 pequeno empresario oferecera um produto
diferenciado, o que pode ser umas das chaves do sucesso. Segundo SEBRAE (2013), a etapa
de planejamento ajuda ao empreendedor a conhecer o mercado, planejar bem a empresa,
enxergar as oportunidades de negdcio, saber de quanto devera dispor para iniciar o projeto e
compreender como a economia podera afetar a iniciativa. Conhecer e ter uma afinidade com o
ramo da atividade é essencial, e entender como o ramo de atividade pretendido funciona, em
todos os detalhes, é fundamental para o sucesso do empreendimento. Isso significa saber quais
as estratégias de venda, de compra e de fabricacdo, ou de prestacdo de servico sdo utilizadas e,
também, qual a dindmica do dia a dia do negadcio.

Em relagdo aos recursos que 0s empresarios utilizaram para montar a empresa, 0s dois
resultados mais relevantes sdo 0s recursos proprios com 63%, e a negociacdo de prazos para
pagamentos de fornecedores, com 25%. Os empréstimos bancérios foram responsaveis por
apenas 12% dos recursos utilizados (FIGURA 4). Um dos principais motivos para se montar
uma empresa &, segundo os préprios empresarios, a experiéncia no ramo (FIGURA 3), o que
leva a crer que estes trabalham, adquirem experiéncia e usam suas economias para montar seus
préprios negdcios.

Figura 4 - Recursos utilizados para fundagdo de micro e pequenas empresas localizadas no municipio de Venda
Nova do Imigrante-ES

Recursos Utilizados (%)

Recursos Préprios

Empréstimos Bancarios '

Negociacao de Prazos l

0,0 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0 60,0 70,0

Fonte: Autores

Em relacdo aos fatores de mercado que prejudicam a conducdo dos negdcios, foi
observado que a carga tributaria elevada (37,50%), a falta de m&o de obra qualificada (31,25%)
e 0s maus pagadores (31,25%) sdo os preponderantes (FIGURA 5). Os empresarios enfrentam
muitas dificuldades na gestdo de seus negocios. Segundo Paiva (2002), a falta de estrutura
adequada em termos de aparato legal, contabil e gerencial, a legislagdo tributaria ainda
desfavoravel, as exigéncias burocraticas, a caréncia de crédito e de uma politica sistémica de
apoio e incentivo as micros e pequenas empresas, levam as altas taxas de insucesso.
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Figura 5- Fatores de mercado prejudiciais a conducdo dos negdcios apontados por empresarios proprietarios de
micro e pequenas empresas localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-ES.

Fatores de Mercado Prejudiciais (%)

Concorrentes

Ponto Comercial
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Fonte: Autores

Dentre as maiores dificuldades gerenciais, enfrentadas apds a abertura da empresa, se
destacou a area administrativo-financeira com 50%. Outra dificuldade bastante lembrada foi o
planejamento (25%). Vendas e producdo foram lembradas, cada uma, por 12,5% dos
empresérios (FIGURA 6). Os primeiros dois fatores apontados como determinantes no sucesso
ou ndo de uma empresa, sdo relacionados, segundo Castaldo (2007), com as habilidades
gerenciais, ou seja, o conhecimento de mercado de atuacao, que reflete a preparacéo ou néo do
empresario para interagir com o mercado no qual atua e a competéncia para conduzir bem o seu
negacio.

Figura 6 — Dificuldades gerenciais na pos-abertura dos negécios apontadas por empresarios proprietarios de micro
e pequenas empresas localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-ES

Dificuldade Gerencial na Pés-Abertura (%)

Vendas '

Producéo l
Planejamento l
Administrativo-Financeiro _

Fonte: Autores
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O crescimento e a sobrevivéncia de uma empresa dependem, entre outros fatores, do
desenvolvimento de uma gestdo eficaz e proativa. Nesse sentido, a gestdo deve estar voltada
ndo somente a responder as mudancas de mercado, mas também a oferecer um diferencial em
relacdo ao mesmo (PALERMO, 2002).

Em relacéo aos principais concorrentes de mercado, pdde-se observar que as proprias
MPEs lideram, com 43,75% dos resultados. Os negdcios informais e as grandes empresas
representam 18,75% da concorréncia, cada. Para alguns empresarios (12,5 %), entretanto, ndo
ha concorrentes no mercado (FIGURA 7). Esses resultados retratam o mercado de Venda Nova
do Imigrante-ES, onde as MPEs sdo, em sua maioria, geradoras de renda. Segundo SEBRAE
(2015), essa tendéncia é também observada em nivel nacional, posto que as MPESs s&o o alicerce
da economia brasileira.

Figura 7 — Principais concorrentes apontadas por empresarios proprietarios de micro e pequenas empresas
localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-ES.

Principais Concorrentes (%)
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Fonte: Autores

Foi também observado que 75% dos empresarios entrevistados sempre analisam o que
seus clientes procuram e adquirem, visando aprimorar a qualidade de seus produtos e servicos.
Além desses, 25% dos entrevistados o fazem, mas frequentemente (FIGURA 8). Este resultado
demonstra a compreensao, por parte dos empresarios, da importancia de apresentar ao mercado
produtos e servicos aperfeicoados e inovadores, em consonancia com o0 desejo dos
consumidores, mesmo que a efetividade da acdo ndo surta um efeito t&o claro e contundente.
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Figura 8 — Frequéncia de aperfeicoamento de produtos e servicos, apontada por empresarios proprietarios de micro
e pequenas empresas localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-ES.

Frequéncia de Aperfeicoamento (%)
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Fonte: Autores

Com o advento da globalizacdo do mercado, os empresarios estdo sentindo a
necessidade de redobrar a atencdo para com os clientes, que, por sua vez, estdo cada vez mais
exigentes (MALAQUIAS, 2016). A cada dia, surgem novas tecnologias, assim como surgem
também novos tipos de produtos e servicos. Nesse sentido, para Reicheld e Sasser (1990),
estabelecer estratégias que assegurem a fidelizacdo e a lealdade dos clientes se faz cada vez
mais importante.

De modo geral, clientes satisfeitos sdo menos sensiveis a variacdo nos pregos e Sao
propensos a gastar mais com produtos provados e testados. Nesse caso, segundo Porter (1992),
“as empresas precisam melhorar a forma de atendimento”. O cliente, quando ¢ bem atendido,
volta e traz consigo outros clientes. Afinal, o consumidor é quem vai diretamente fazer o
negdcio prosperar, se ele consumir e gostar do produto ofertado, ndo faltara mercado e nem
incremento nas vendas.

Em relacdo ao investimento em propaganda e divulgacéo de seus produtos, 68,75% dos
empresarios disseram que algumas vezes fazem esse tipo de investimento, 12,5% responderam
que sempre investem em propaganda e divulgacdo e 12,5% disseram que raramente investem.
Do total, 6,25% disseram que nunca investiram (FIGURA 9).

Atualmente, a propaganda se tornou essencial, o produto tem de ser mostrado, o publico
alvo tem que conhecer e saber onde seu objeto de desejo estd sendo ofertado. O consumidor €
influenciado a comprar e uma boa campanha de marketing faz diferenca nas vendas. Para Las
Casas (1997), a propaganda esta vinculada a comunicagdo integrada de marketing, e é de suma
importancia para a mesma, pois, a partir dela, é possivel otimizar a demanda, ser leal 8 marca e
ter credibilidade perante a sociedade.

Revista Cientifica Intelletto Venda Nova do Imigrante, ES, Brasil v.1,n.1, 2016 p.24-39



») ) INTELLETTO

Figura 9 — Frequéncia de investimento em marketing e propaganda, apontada por empresarios proprietarios de

micro e pequenas empresas localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-ES
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Fonte: Autores

A utilizacdo da propaganda tornou-se, com o passar do tempo, uma das maiores
tendéncias de mercado, sendo essencial nos processos de marketing e fazendo com que as
empresas que investem em altos padrdes de qualidade de suas propagandas venham
conquistando lugares vantajosos no mercado em que atuam (SAMPAIQO, 2003). Logo, essas
empresas garantirdo a exceléncia de seus processos de divulgacdo, mantendo-se a frente da
concorréncia por meio da maior aproximacgdo com o publico.

De acordo com a opinido e a experiéncia dos entrevistados, em relacéo aos fatores que
podem levar uma empresa a faléncia prematura, foi observado que 40% julgam os problemas
financeiros como as principais causas de faléncias, 50% acreditam que sdo as falhas gerenciais
as responsaveis e 10% que os tributos e impostos altos podem levar ao fechamento das empresas
(FIGURA 10). Segundo dados do SEBRAE (2013), a falta de experiéncia pode levar a ma
administracdo, o que corrobora o resultado apresentado. Porém, o que leva uma empresa a
faléncia, na sua esséncia, € ndo conseguir atender o seu mercado e ndo conseguir levar a ele a
sua proposta de valor. Isso faz com que a empresa nao seja reconhecida, reduzindo a taxa de
retorno em relacdo ao seu investimento em produtos e servicos oferecidos.
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Figura 10 — Principais causas de faléncia prematura apontadas por empresarios proprietarios de micro e pequenas
empresas localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-ES.
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Dornellas (2005) aponta como as principais causas para 0 insucesso de pequenas
empresas a falta de planejamento, deficiéncia na gestdo, politicas de apoio insuficientes,
conjuntura econdmica e fatores pessoais. Nesse sentido, Maximiano (2006) destaca que dentre
as principais razoes de mortalidade das MPES nos primeiros anos de existéncia estdo: a falta
de politicas publicas que viabilizem e consolidem novos empreendimentos, a falta de
financiamento, as elevadas cargas tributarias, e por Gltimo a demora e a burocracia para se abrir
e legalizar uma empresa. Como citado por Chiavenato (2008), “nos novos negocios, a
mortalidade prematura ¢ elevadissima, pois os riscos sdo intimeros ¢ os perigos nao faltam”.
Assim, 0 que se tem a fazer é sempre acompanhar o mercado, no sentido de evoluir junto com
seus clientes.

Quanto ao diferencial das empresas, 19% dos empresarios acreditam que este se deve
aos seus produtos, 31% consideram a qualidade de atendimento e 50% creditam o diferencial a
todos os itens, o produto, a qualidade, a boa localizacéo, e a administracdo (FIGURA 11). Costa
(2007) relata que, “chama-se estratégia competitiva aquilo que um fornecedor decide fazer para
gue, na mente dos clientes ou consumidores, seus produtos ou servigos tenham alguma distingédo
e merecam a preferéncia deles”.
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FIGURA 11 — Diferencial das empresas apontado por empresarios proprietarios de micro e pequenas empresas
localizadas no municipio de Venda Nova do Imigrante-ES.
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Nesse caso, para que uma empresa possa se diferenciar em servicos, Mattar (2001)
orienta ser importante que todos na empresa estejam empenhados em prestar um atendimento
de qualidade a qualquer consumidor. De acordo com Wilson (1998), as pessoas que vendem
produtos intangiveis como os servigos, devem ter facilidade para expressar imagens por meio
de palavras. Como ndo podem mostrar um produto que pode ser tocado, sdo obrigadas a fazer
com que o cliente visualize os beneficios por meio de construcdes verbais.

Segundo Oliveira (2001), a exceléncia, quando percebida pelos clientes, é um valioso
elemento para identificar a qualidade na prestacéo dos servicos. Para tanto, ndo se devem medir
esforcos na melhoria dos padrdes de atendimento, principalmente nos aspectos que gerem
satisfacdo e comodidade para os clientes.

Tudo isto envolve oferecer novos produtos e servigos, melhoria na qualidade, rapidez e
atencdo, aumentando assim as condi¢des para atrair e reter clientes, facilitando seu acesso,
solucionando problemas e conquistando sua satisfacdo, que em Gltima anélise é o que deve ser
perseguido incessantemente. A qualidade ndo € mais um diferencial e sim um requisito basico.
A exceléncia, sim, é um diferencial e deve ser buscada a todo o momento. Portanto, boa parte
dos empresarios de Venda Nova do Imigrante-ES estd em descompasso com as novas
tendéncias de mercado.

5 CONCLUSOES

1) A maioria dos empresarios avaliados tem curso superior completo, boa experiéncia e
percebem as oportunidades do mercado em que estao inseridos.

2) Metade das empresas avaliadas tem mais de cinco anos de atividade e foram financiadas
por recursos proprios dos empresarios.

3) A carga tributéria é o fator que mais dificulta a conducdo dos negdcios, mas problemas
administrativos sdo responsaveis pelas maiores dificuldades gerenciais na pos-abertura das
empresas.

4) Os empresarios locais investem no aperfeicoamento de produtos e servi¢os, mas néo
reconhecem a propaganda como fundamental para alavancar seus negécios.
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5) Falhas gerenciais sdo as responsaveis pela faléncia prematura das empresas no municipio
de Venda Nova do Imigrante-ES, tanto que a maioria dos empresarios nao reconhece o
diferencial de suas empresas perante 0s concorrentes.
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