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RESUMO 

Nos ultimos anos houve uma evolu<;ao significativa na taxa de sobrevivencia das 
micro e pequenas empresas, mesmo assim segundo o SEBRAE, o Serviyo Brasileiro 
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, a metade delas fecha antes de completar 
dois anos de operac;Qes. Diante destes numeros muitos estudos sao desenvolvidos 
para levantar as estatisticas da mortalidade e suas causas, este trabalho tern o 
intuito de alem de indicar estas causas, contextuatizar as mesmas, sugerir 
ferramentas de marketing que podem ser utilizadas por micro e pequenos 
empresarios para que uma estrategia seja bern planejada a fim garantir uma 
existencia sustentavel. 

Palavras-Chave: Mortalidade Empresarial, micro e pequenas empresas, estrategia. 
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1. INTRODU<;AO 

A lei Geral das Micro e Pequenas Empresas de 2006 define que a 

microempresa sao aquelas com faturamento bruto anual de ate R$ 240 mil e as 

"pequenas" com faturamento ate R$ 2,4 milhoes. As micro e pequenas empresas 

brasileiras correspondem a 99,2 % do universe empresariaJ brasileiro e empregam 

quase quatorze milhoes de pessoas trabalhando nelas, conforme informa<;ao de 

CASTOR 2006, que respondem a 54,6% dos empregos no pais e 20% no 

rendimento do Produto Interne Bruto. Os grandes motives de surgimento dessas 

empresas sao: 

• Uma ideia lnovadora; 

• Necessidade de sobrevivencia de pessoas desempregadas; 

• Desejo de poder ter urn neg6cio proprio. 

Poucos sao os casas de empresas montadas com planejamento previa ou de 

uma oportunidade de mercado e segundo o SEBRAE, a metade dessas empresas 

fecha antes de completar dais anos de atividades, 57% nao passam do terceiro ana 

e 60% do quarto ana de existencia. Diante da importancia das micro e pequenas 

empresas na economia brasileira e dos numeros apresentados da morte prematura 

destas e necessaria pesquisar sabre as principais causas do insucesso. 

Estudo desenvolvido peto SEBRAE em conjunto com Vox Populi em agosto 

de 2007, com intuito de aferir a taxa de sobrevivencia e mortalidade das Micro e 

Pequenas empresas formalmente constituldas nos anos de 2003, 2004 e 2005 e 

levantar e descrever os fatores condicionantes da sobrevivencia e do fechamento 

sera uma das bases do presente trabatho. 
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As figuras abaixo mostram a taxa de mortalidade das empresas brasileiras 

desde 2000, separadas por regiao, elas mostram tambem que houve uma evolu9ao 

significativa, mas que ainda ha muito para evoluir. 

f£!!2000 

BRASIL Norte Nordeste Centro-Oeste Sudeste Sui 

Figura 1: Taxa de Mortalidade em 2000 
Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes - SEBRAE e Vox Populi -
2007. 

111112001 

BRASIL Norte Nordeste Centro ..Oeste Sudeste Sui 

Figura 2: Taxa de Mortalidade em 2001 
Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes- SEBRAE e Vox Populi-
2007. 



!lli82002 

BRASIL Norte Nordeste Centro-Oeste Sudeste Sui 

Figura 3: Taxa de Mortalidade em 2002 
Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes- SEBRAE e Vox Populi-
2007. 

BRASIL Norte Nordeste Centro-Oeste Sudeste Sui 

Figura 4: Taxa de Mortalidade em 2003 
Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes- SEBRAE e Vox Populi-
2007. 
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BRASIL Norte Nordeste Centro-Oeste Sudeste Sui 

Figura 5: Taxa de Mortalidade em 2004 
Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes- SEBRAE e Vox Populi-
2007. 

BRASIL Norte Nordeste Centro-Oeste Sudeste Sui 

Figura 6: Taxa de Mortalidade em 2005 
Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes- SEBRAE e Vox Populi -
2007. 

11 
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Analisando-se as figuras acima verificamos que em 5 anos houve uma 

evoluc;ilo significativa, uma me1hora de 37,9% na taxa de mortalidade das empresas 

brasileiras, o estado que mais melhorou sua performance foi o sudeste, seguido de 

perto peto nordeste. 

A taxa de mortalidade diminui, mas o numero de empresas abertas aumentou 

muito tambem conforme figura 7 e consequentemente o numero de empresas 

extintas. 

200012002 

Micro 

Figura 7: Porte da Empresas 

17,8 
!t,6 

2003 

--------
1.224 

;;; ? l 0.1 ' 'f1~"" ~, 

' " . ' 
- - .,.. tl" 

2004 2005 

Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes- SEBRAE e Vox Populi-
2007. 

Para entendermos as causas que serao discutidas para fechamento das 

MPE's brasileiras e importante conhecer o perfit de seus empresarios, considerando 

genera, escolaridade, atividades exercidas antes de empreender e conhecimento 

anterior sabre o ramos de neg6cio escolhido para empreender. 
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Genero - Empresa Ativa 

Genero - Empresa Extinta 

Figura 8: Genera (Empresas Ativas e Extintas em 2005) 
Fonte: Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade das MPE- Vox Populi- 2005. 



Escolaridade- Empresa Ativa 

Escolaridade - Empresa Extinta 

1% 

Figura 9: Escolaridade (Empresas Ativas e Extintas em 2005) 

II Escolaridade 

ElAte 4a Serie lncompleta 

Ill Ate 8a Serie lncompleta 

IIEnsino Medio Incomplete 

II Superior lncompleto 

El Superior Complete 

DAte 4a Serie lncompleta 

!!!Ate aa Serie lncompleta 

II Ensino Medic Incomplete 

II Superior Incomplete 

IJ Superior Complete 

Fonte: Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade das MPE- Vox Populi- 2005. 
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Atividades Antes de Empreender - Empresa Ativa 

15% 

Atividades Antes de Empreender - Empresa Extinta 

19"-b 

• Funcionflrio de empresa Privada 

EIAutOnomo 

OEmpresario 

Ill Funcionalio Publico 

• Estudan1e 

• Dona de Casa 

•Atuava no Mercado Informal 

OAposentado 
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IIIFuncionalio de empresa Privada· 

O AutOnomo 

OEmpresalio 

IIIFuncionflrio Publico 

•Estudante 

• Dona de Casa 

•Atuava no Mercado Informal 

IJ Aposentado 

Figura 10: Atividades Antes de Empreender (Empresas Ativas e Extintas em 2005) 
Fonte: Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade das MPE- Vox Populi- 2005. 



Experiimcia Anterior - Empresa Ativa 

1% 

Experiencia Anterior - Empresa Extinta 

1% 

IITinha experit!ncia anterior 

Ill Funcionario de outra empresa 

IJTrabalhava no ramo como autonomo 

liiAiguem na famflia tinha nog6cio similar 

II S6cio/proprietario de outra empresa 

II Diretor/gerente de outra empresa 

IITrabalhava como autOnomo em outra atividade 

0 Nao tinha experiencia anterior 

liiOutra Experiencia 

IITinha experio'!ncia anterior 

BFuncionario de outra empresa 

lliTrabalhava no ramo como autonomo 

lliAiguem na famflia tinha nog6cio similar 
IIS6cio/proprietario de outra empresa 

II Diretor/gerente de outra empresa 

OTrabalhava como autonomo em outra atividade 

I!INao tinha experiencia anterior 

II Outra Experiencia 

16 

Figura 11: Experiencia ou Conhecimento Anterior no Ramo Antes de Empreender (Empresas Ativas e 
Extintas em 2005) 
Fonte: Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade das MPE- Vox Populi- 2005. 
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Analisando-se as figuras acima do perfil do empreender mostra-se com dados 

concretes que quanta maior a escolaridade, seguido do conhecimento previa da 

atividade/ramo maior a chance de sucesso. 

0 SEBRAE em conjunto com Funda9ao Universitaria de Brasilia - FUBRA 

realizaram urn trabalho de relat6rios e pesquisas em 2004 que foi publicado no 

mesmo ano, atraves dele foi apresentada as principais causas para o fechamento 

premature das empresas, estas sao dfvidrdas em quatro grandes grupos como 

mostra tabela abaixo, os empresarios que responderam o questionario da pesquisa 

podiam faze-to com respostas muttiplas. 

Causas das dificuldades e razoes para o fechamento das empresas 
Categorias Ranking Dificuldades/Razoes % de Empresarios 

que responderam 
10 Falta de capital de giro 42% 

Falhas Gerenciais 30 Problemas financeiros 21% 

so Ponto/local inadequado 8% 

96 Falta de conhecimentos gerenciais 7% 

Causas Economicas 20 Falta de clientes 25% 

Conjunturais 40 Maus pagadores 16% 

so Recessao economica do pais 14% 

Logistica Operacional 12° lnstala~oes inadequadas 3% 

11° Falta de mao de obra qualificada 5% 

Politicas Publicas de so Falta de credito bancario 14% 

Arcabou~o Legal 10° Problemas com fiscaliza~o 6% 

13° Carga tributana elevada 1% 

70 Outras razoes 14% 

Tabela 1: Causas das dificuldades e razoes para o fechamento das empresas. 
Fonte: Urn Estudo Sabre Mortalidade e Estabilidade - SEBRAE e Funda~ao Universitaria de 
Brasilia/FUBRA - 2004. 
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Analisando-se a tabela 1 e verificado que todos os itens podem ser 

relacionados ao fator de falta de ptanejamento estrategrco para abertura ou 

manuten9ao de urn neg6cio, assim sendo, para obten9ao do sucesso ou pelo menos 

da sobrevivencia no mercado e necessaria a reaHza~o de urn plano de neg6cio 

e/ou plano de marketing. 

Drante das estatfsticas apresentadas ate aqui o objetivo deste trabalho e 

analisar as causas da mortalidade prematura das empresas e apresentar ideias para 

que o micro e pequeno empresario possam escapar das ciJadas que o mundo 

corporative apresenta, sugerindo-se ideias para que as empresas sejam 

sustentavers ou venha crescer. 
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2 UMA ANALISE DAS PRINCIPAlS CAUSAS MORTALIDADE DAS MICRO E 

PEQUENAS EMPRESAS 

2.1 Falhas Gerenciais 

A categoria Falhas Gerenciais contempla os subitens, Capital de Giro o 1° 

motivo rankeado pefos empresarios como causa da dificuldade e mortaJidade das 

micro e pequenas empresas, alem de Problemas Financeiros, Ponto e Local 

lnadequado e Falta de Conhecimentos Gerencras respectivamente JG, an e go do 

ranking. 

2.1.1 Capital de Giro 

Segundo OS empresarios pesquisados a Falta de Capital de Giro e a principal 

causa do fechamento das empresas, com 42%. 

0 Capital de Giro e definido como o conjunto de valores necessaries para 

fazer acontecer de methor forma os neg6cios da empresa (giro). 

0 responsavel para tal e o Administrador financeiro, se ele nao conhecer do 

assunto e nao souber operacionalizar, muito provavelmente a empresa podera 

fechar em um curta prazo de tempo. 

0 capftat de giro representa 40% do totat de atrvos de uma empresa. Esse 

capital de giro deve ter um acompanhamento e monitoramento permanente, pais 

esta sempre sofrendo impactos do mercado e da economia, de maneira continua e 

os problemas para a falta de capital de giro sao principalmente: 

• Redugao nas vendas, 

• Crescimento da inadimplencia; 

• Aumento das despesas financeiras; 
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• Aumento de custo; 

• Falta de profissronat quatificado. 

• Alguma combina9ao dos quatro fatores anteriores 

Os dados abaixo apresentados na figura evidenciam que as empresas 

extintas tem um caprtat de grro manor que as empresas que consegurram se manter 

ativas no mesmo ano comparative. 

• Empresas Atlvas Ill! Empresas Extintas 

37.009,60 

25.797,83 

18.144,00 19.322,27 20.224,03 

2000 2001 2002 2003 2004 2005 

- - - 902 1.052 6.726 

Figura 12: Media Capital de Giro (R$) 
Fonte: Sobrevivencia e mortalidade das MPE I Fatores condicionantes- SEBRAE e Vox Populi -
2007_ 



21 

2.1.2 Problemas Financeiros 

Os Problemas Financerios representam 21% das causas, neste caso o 

empreendedor, ap6s abrir o proprio neg6cio, nao deve apenas se atentar as vendas 

da empresa, deve-se avaliar constantemente o desempenho de todo o 

empreendimento. 

0 mercado em geral vive em urn ambiente muito dinamico e volatil, com 

interferencias diversas as quais devem ser acompanhadas e mensuradas pelos 

gestores das empresas, para que possam ser feitas mudangas de estrategias 

adequadas e antecipadas. 

Os problemas mais frequentes podem ser divididos em: 

- Custos: Devem ser divididos em duas categorias - fixos e variaveis. Os 

custos variaveis sao aquetes que oscitam e se movimentam conforme o volume de 

vendas e os neg6cios gerados. Os custos fixos sao aqueles operacionais da 

empresa, como folha de pagamento, depreciayao de equipamentos, aluguel, 

infraestrutura, estes normalmente representam o maior volume de dinheiro e 

respectivamente os maiores problemas para o empreendedor. Portanto e necessaria 

o acompanhamento constants de todos os custos da empresa, o custo fixo deve ser 

bern planejado e otimizado. 

- Pre9os: Urn erro comum das micro e pequenas empresas e ada formayao 

inadequada de seus prec;os dos produtos ou servic;os, pais muitas destas aplicam 

seus prec;os com percentuais aleat6rios de custos x lucro, sem se atentarem no 

contexto geraJ de sua empresa. Desta forma muitas empresas nao se dao conta do 
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prejuizo que estao tendo, e importante buscar formas e/ou profissinais qualificados 

para precificayao de seus produtos. 

- Cicio Operacional e Fluxo de Caixa: Esse ciclo operacional e entre o 

momenta da compra dos produtos ou das materias-prima ate o recebimento dos 

valores da venda efetuada do seu produto ou servi90. 0 fluxo de caixa e o 

pagamento ao fomecedor ate o recebimento da venda. A saude financeira da 

empresa deve estar sempre ajustada, tanto o cliclo quanta o caixa, desta forma 

faciJita o aprimoramento dos resultados. lmportante sempre lembrar, os dois devem 

andar sempre juntos para nao haver falhas finaceiras irreverciveis. 

- lnadimplencia: Deve-se ficar muito atento quanta aos creditos junto as 

vendas para o recebimento. Na pressa de obtenyao de Iuera rapido muitos 

empresarios nao se atentam em buscar creditos apropriados, ficando expostos a 

sinistros de creditos. 

- Retirada de Valores pelos S6cios: Conforme as possibilidades reais da 

empresa, os s6cios devem decidir como irao fazer as retiradas de valores, se de 

forma desornenada ou minimas. A retirada desordenada reduz a Capital de Giro, 

deixando a empresa vutneravet, assim a empresa tera que buscar recursos 

f!nanceiros fora, aumentando os riscos. 0 planejamento basico conforme as 

COOdic;Qes da ernpresa evitara OS riSCOS da falencia. 
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2.1.3 Ponto/Local lnadequado 

0 ponto/local inadequado vern em terceira posi9ao dentro das habilidades 

gerencias com 8% do total, urn fator pouco observado, mas nao menos importante. 

Saber escolher e conhecer o local pode representar urn dos fatores decisivos 

nas vendas de seus produtos os servryos, garantindo a sobrevivencia da empresa. 

0 melhor ponto de instalayao da empresa e o que fica mais proximo do seu 

publico-alva e o melhor ajustado ao neg6cio. Nesta mesma ideia do melhor ponto, e 

preciso ficar atento as ruas e entre ruas, o movimento, as calyadas, os 

estacionamentos pr6ximos, procurar facrtitar o acesso do consumidor a empresa e 

imprescindfvel. As instala9oes em grandes avenidas sugerem compras por impulso, 

ja as de pequenos movimentos favorecem as compras de produtos especializados. 

E importante que o im6vel, sendo proprio ou locado seja verificado as 

possibilidades legais e financeiras para as instala96es, ainda no caso de locayao 

devem ser visto as possibilidades e limitayaes arquitetonicas para uma reforma. 

Para empreendimentos instalados em shopping centers e necessaria verificar o perfil 

do publico, procurar tugares perto de escadas rotantes, tojas ancoras e pra9as de 

alimenta9ao. 

Algumas verifica9oes a serem avalizadas junto a popula~o e a do local e de 

renda potencial, tais como: 

• Habitos e comportamentos de compras; 

• Locais de compras, frequencia e fidelidade aos locais de compra; 

• Motivos de interesses a estes focais; 

• Pontos fortes e fracos desses locais. 

lmportante avaliar a concorrencia, do ponto de vista das suas estrategias de 

localizayao, pois deve ser observado onde geograficamente estao os fechamentos 
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dos concorrentes, as expansoes e os grandes centros do segmento. Atentar-se para 

aquiJo que "parece ser, mas nao e". A proximidade de empresas do mesmo ramo, 

que parece ser alga negativo,pode ser uma oportunidade. 

Considerar atguns fatores, as vezes esquecidos, e essenciat, como a 

seguranya do im6vel no perlodo diurno e noturno, ser terreo em vez de sobrado ou 

predio1 saber expJorar adequadamente a fachada, o im6vel sempre Jimpo1 arejado, 

bern pintado e iluminado, ter born fluxo de pessoas na regiao. 

0 consuttor de orientagao empresariat do SEBRAEJSP, Sr. Jose Carma Vieira 

de Oliveira explana em uma frase o que para ele e o projeto do im6vel de urn born 

empreendedor: "0 objetivo do projeto e vender, nao ganhar premios". Nesse sentido 

podemos dizer que para projetar urn born empreendimento imobiliario e necessaria 

varias informa¢es: 

• Area total; 

• Volume de mercadorias; 

• Apresentagoes; 

• Publico-alva; 

• Tipo de expositores; 

• lluminagao; 

• Espago para circulagao; 

• Acessos; 

• Vitrina. 

0 projeto deve ser considerado como urn investimento, por isso escolher urn 

born projetista e muito importante. T er um projeto funcionat e atraente, provocante 

num todo, valorizando seu empreendimento, seus produtos/servigos e os clientes e 

fator fundamental no sucesso empresarial. 
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2.1.4 Falta de Conhecimentos Gerenciais 

0 ultimo item de Falhas de Gerenciamento e a falta de conhecimentos 

gerenciais com 7%. Na teoria, todo conjunto organizado e urn sistema, o processo e 

urn conjunto organizado, entao o processo e urn sistema, que quando nao bern 

gerenciado se transforma em urn caos. 

Para facilitar a compreensao dividiremos o gerenciamento em dois processos: 

Gerenciamento de Processo Organizacionat e Gerenciamento de Processo de 

Produto/Servic;o. 

0 gerenciamento de processo organizacionat se define em~ 

• Planejar, prever de forma orc;amentaria os recursos humanos, materiais e 

financeiros necessaries para a execuc;ao da empresa; 

• Executar, determinar o fluxograma geral do processo de produc;ao do 

produto ou da prestac;Bo do servic;o; 

• Controlar, definir as formas de acompanhamento dos gastos gerais, do 

trabalho e da verificac;Bo final do produto ou servic;o. 

0 gerenciamento do processo de produc;Bo se define em; 

• Entradas, ser agit em administrar os recursos humanos, materiais e 

financeiros necessaries para a produc;ao ou execuc;ao do servic;o; 

• Processamento, executar urn processo de rotina no metodo de produc;Bo 

do produto ou do servic;o; 

• Safdas: ficar atento nas quantidades e quatrdades do produto final ou 

servic;o. 

E importante satientar que o gerenciamento organizacionat e relativo as 

atividades administrativas e burocraticas, ja o gerenciamento de produc;Bo 

corresponde as atividades operacionais do produto/servic;o finat. Para a empresa ja 
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em funcionamento e necessaria reunir os dados e verificar os acertos e falhas no 

processo e corrigi-las o quanta antes, para as empresas que estao sendo 

implantadas e necessaria se atentar a todos os processos desde o inicio e 

acompanhar os resuttados desde o rnicro, prevendo probtemas e oportunidades. 

Na figura 13 e evidenciado que os pr6prios empreendedores reconhecem que 

habilidades gerenciais sao urn dos fatores de sucesso: 

/ Capacidade ~mp~~rid~dora 
.. . . . . . 

J :. ¢iiatiliii:lade do eil)ptesario · 

Empresario com 
persistencia/perseveran~ta 

y . · Aproveitamento das oportunidades 
·~,~-.'.:,de~~~ .. - . ' . . .. 

Capacidade de lideran~ta do 
empresario 

;~~ ,. (:apacida$. .do einpresarto para 
, ;::;:~ Jassumir riSc:os 

2000/2002 

-~5-- 36 
- 43 
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2.2 Causas Economicas Conjunturais 

Na categoria Causas Economicas Conjunturais sao apresentados tres 

dificuldades/razoes citadas palos empresarios na pesquisa reafizada pelo SEBRAE 

e representada na Tabela 1. Essas dificuldades/razoes sao: Falta de Clientes em 2° 

no ranking, Maus Pagadores em 4° e Recessao Economica do Pais em 6°. 

2.2.1 Falta de Clientes 

Com 25% a falta de clientes e em primeiro Iugar das Causas Economicas 

Conjunturais, sem ctientes nao tern como existir a empresa. 

Pensando nisso o colunista - titular do Portal Brasil e diretor da Odontex, Sr. 

Antonio lnacio Ribeiro decidiu reatizar uma pesquisa para saber os motives que 

levam o afastam do cliente e chegou aos seguintes resultados: 

• 0,5% Por causas desconhecidas; 

• 1,0% Por morte dos clientes; 

• 3,5% Serviyo nao correspondia ao desejado; 

• 5,0% Servi9o executado sem qualidade; 

• 1 0% Concorrente ofereceu methores condi9oes; 

• 15% Cliente encontrou pre9o melhor; 

• 65% Mau atendimento do profissionat ou atendentes. 

Diante dos itens acima, alguns deles sao gerados pela falta ou a falha de 

comunicayao pode ter tevado a esse afastamento do cliente. 

Na falta de comunica9ao ou a ausencia de contato com o cliente leva-a a 

esquece-lo de sua empresa, se a comunica9ao de urn concorrente chegar nele o 

risco de que ele siga essa comunica9ao e grande. Uma comunicayao peri6dica junto 
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ao cliente, por escrito, pore-mail, pelo correio ou pessoalmente eo suficiente para a 

empresa nao cair no esquecimento, nem de voce esquece-lo. 

Ja a falha da comunica9ao pode ocorrer pelo simples fato da correria do dia­

dia, nao sendo respeitada a periodicidade do contato ou de como ete e feito. A falta 

de atenyao e os cuidados para que a comunica9ao nao seja interpretada de forma 

errada, pode levar esse distanciamento. 1mportante e segmentar da melhor forma o 

seu publico para saber direcionar da melhor forma a comunicayao procurando 

atendendo os desejos e anseios do seu ctiente. Urn profissionat adequado e a 

melhor maneira de nao errar. 

T er urn cuidado com a forma de atendimento, nao ser indiferente e nao 

generalizar todos os clientes, o desentendimento interno que pode chegar ao 

consurnidor e rnuito desagradavet e acaba espantando-os, sern horarios fixos para 

atender o cliente, entregas ou apresenta9ao para os servi9os em atraso, nao ter 

compromisso com a qualidade, nao cumprir com o comprornetimento inicial junto ao 

cliente, nao ter pre9os abusivo e nem sem obtenyao de Iuera, nao ter flexibilidade, 

varias restriyaes excessivas, estar instatado em uma rna tocatizayao, equipes 

vestindo indumentarias inadequadas, pessimas instala96es, entre outras situa96es, 

estao vinculadas diretamente aos motivos da falta de clients para as micro e 

pequenas empresas, situa96es que devem ser ajustados antes que o 

empreendirnento seja rnais urna nas estatisticas de rnortaHdades de MPE. 

2.2.2 Maus Pagadores 

Em segundo Iugar fica os maus pagadores com 16%, nesses os que sofrem 

mais sao os cornercios e os serviyos, pais as industries trabalharn direto com 

pessoas jurfdicas, desta forma e mais diffcil cair na inadimplencia. 
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Vamos verificar alguns motivos para os consumidores virarem inadimplentes: 

• Dificutdades financeiras; 

• Desemprego; 

• Descontrole nos gastos; 

• Comprar para terceiros; 

• Atrasos em satarios; 

• Comprometimento da renda com despesas extras; 

• Redu9ao na renda; 

• Doen98s; 

• Gastos da renda com outras corsas; 

• Mate. 

Na maioria dessas situa¢es ocorrem em tempos de crises ou situa96es que 

ocorrem ap6s as grandes datas de vendas, como por exemplo; o Natal e urn 

momento de muitas compras imputsronadas peto decimo terceiro, mas estas nem 

sempre sao compras com pagamentos a vista, assim sendo nos primeiros meses do 

ano seguinte j8 vern inumeras contas a serem pagas como lPVA, lPTU, material 

escolar, entre outras, dificultando assim os pagamentos em dia para clientes 

desorganizados. 

Para evitar essa inadimplencia e importante se prevenir, sabendo os motivos 

os quais levam alguns clientes nao cumprirem com os seus compromissos pode-se 

prever tendo alguns cuidados como; ter cuidado com a sazonalidade das 

inadimptencias, das presta¢es atrasadas, do vator das presta¢es atrasadas, do 

tempo de abertura da conta bancaria dos clientes. 

Outras regrinhas basicas para evitar situa¢es de clientes que nao pagam 

suas dfvidas junto com as empresas - pagamentos em cheque ou presta96es: 
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• Apresenta98o dos documentos pessoais, nao apenas dizer os numeros; 

• Solicitar comprovantes de residencia; 

• Solicitar comprovante de renda; 

• Preenchimento de urn castro; 

• Confirma9ao dos dados via telefone; 

• Consultar o SERASA e o SPC; 

• Sempre atualizar o cadastro em novas compras; 

• Trabalhar com cartoes de credito e debito; 

• Analisar o tempo da conta bancaria para pagamentos de cheque. 

Ao aplicar regras preventivas as inadimplencias, e importante ter born sensa e 

sensibilidade para nao ser desagradavel com os clientes, mas com certeza o 

empreendedor tera urna redu9ao srgnificativa dos rnaus pagadores e urn retorno 

mais satisfat6rio em sua renda. 

2.2.3 Recessao Economica do Pais 

Como ultima situa9ao da categoria de causas economicas conjunturais com 

14% e a recessao econornica do pais, que varia muito com a situa98o do pais ou do 

estado. 

A recessao nesse caso e urn perfodo aonde acontece urn dectinio no 

crescimento de urn pais ou regiao, podendo ocorrer pela queda na produ9ao ou do 

trabalho, nos salaries e dos beneficios da empresa. 

Para os empresarios a recessao significa a restri98o nas exporta96es, uma 

produ9ao rnenor, o aurnento da capacrdade ocrosa, entre outros. Ja o trabathador 

tern a recessao como baixas de salarios e desemprego. 
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Em uma visao mais tecnica, urn dos grandes motivos para que urn pafs entre 

em recessao, mas nao unico, sao varias quedas no P1Bl como em dois trimestres de 

queda, mas se haver urn pequeno crescimento pode-se dizer que esta havendo uma 

estagna«;ao na economia. 

Essa recessao entao, e caracterizada por uma redugao significativa nas 

atividades comerciais e industriais, sendo considerada por muitos urn ciclo normal 

da economia, sendo muito pior a "depressao economica". 

Par isso e muito importante ficar atento a esse tipo de situa«;ao, 

acompanhando os noticias sobre a economia do pafs e do mundo, fazendo com que 

o empreendedor pre-veja as possiveis osciJa¢es. 

2.3 Logistica Operacional 

Na pesquisa a qual estamos nesta monografia a categoria Logistica 

Operacional vern com Jntala<;oes Jnadequadas rankiada em 12° e com a F alta de 

Mao de Obra Qualificada que esta em 11° no ranking, conforme indicagao de 

empreendedores pesqursados. 

2.3.1 lnstalagoes lnadequadas 

No criteria logistica operacional as instala¢es inadequadas esta em primeiro 

Iugar com 3%, pais o visuat intemo da empresa tem que estar adequado com as 

espectativas do cliente, caso nao esteja eles poderao nao voltar mais. 
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0 grande intuito das intalag6es ffsicas de uma empresa e proporcionar uma 

boa compra e o bern estar do consumrdor, para isso e necessaria ter uma atenc;ao 

especlfica e profissional. As concorrencias estao cada vez maiores, aumentando 

assim as possibilidades de compras e comparac;oes dos consumidores com a 

qualidade do produto e/ou do servic;o. 

Alguns detathes rmportantes de uma rntat~o adequada nao podem serem 

esquecidos, como: 

• Ventilac;ao e iluminac;ao adequados, na intenc;ao de manter o cliente o 

maior tempo possfvel dentro da empresa; 

• A disposic;ao correta do tayout facitita o transito dos ctientes, o 

armazenamento e a boa visibilidade do produto; 

• T er instalac;oes seguras e com manutenc;oes em dia, diminue os riscos e 

mantem a seguranc;a ffsica de todos; 

• A harmonia dos produtos- tipos, tamanhos, cores, etc.; 

• Estar sempre com o ambiente limpo e higienizado e o basico e excencial 

para qua1quer ambiente de trabalho. 

lmportante pensar que o cliente, ao ter o primeiro cantata como produto ou 

servic;o ira avatiar se vai satisfazer as suas necessidades ja na visuatizagao. Por isso 

e importante ter uma boa apresentac;ao visual para nao perder a venda. 

As empresas nao precisam ter instalag6es luxuosas nem ostentadoras, e 

preciso apenas ter born gosto e criatividade para urn ambiente aconchegante, com a 

car do neg6cio e com intuito de venda. 
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2.3.2 Falta de Mao de Obra Qualificada 

A falta de mao de obra qualificada e a segunda na categoria loglstica 

operacional com 5%. Esse assunto ja e fonte de pesquisa de varias empresas 

especializadas, como o Institute de Pesquisa Economica Aplicada (IPEA), 

mostrando que na totatidade de 1 OOOA> das pessoas que procuram empregos no 

pals, mas apenas 18% dos trabalhadores tern algum tipo de qualificac;ao, com isso 

7,5 milhoes de pessoas sem qualquer qualificac;ao ou experiencia. 

Essa nao e uma situac;ao ruim apenas para os trabalhadores, mas sim 

tambem para as empresas que enfrentam mercados cada vez mais acirrados, com 

produtos importados de qualidade e baixo custo e sem a mao de obra qualificada 

desejada. 

Essas situac;oes e esses numeros demonstram tambem urn problema de 

estrutura educacionat do pais, a quat nao se faz urn born trabatho de 

desenvolvimento pessoal e profissional dos jovens brasileiros, as vezes ate 

formando profissionais desesperados para algumas realidades economicas e sociais 

para do pals. 

Par causa dessa fatta de profissionat quatificado no mercado, hoje algumas 

empresas ja realizam algumas atividades para profissionalizar seus funcionarios, 

como curses e treinamentos. Pensando nisso, atualmente existe urn projeto de lei no 

Ministerio do Trabalho e Emprego que recomenda as empresas a investirem em 

qualificayao de profissionais, em troca o empresario tern abatimento parcial no 

impasto de renda a ser page, referente aos investimentos no prepare de 

profissionais. 
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Ter trabalhadores brasileiros maus qualificados afeta ate a competitividade do 

pafs, prejudica tambem os programas e ayaes sociais que existem hoje, na tentativa 

de diminuir a exclusao social. Como, par exemplo, a lei de Cotas nas Faculdades, 

onde nao estao conseguindo chegar aos resultados esperados, par causa da 

inexistencia de pessoais qualificadas para entrar no mercado de trabalho. 

2.3.3 Falta de Credito Bancario 

Na primeira posigao na categoria de polfticas publicas de arcabouc;o legal 

com 14% e a falta de credito bancano, aonde para as micro e pequenas empresas 

muitas vezes nao existem, par excesso de burocracia ou ate falta de credito do 

empreendedor. Mas esse nao e 0 unico problema para OS pequenos empresarios, 

mas sim s6 uma parte, ja que falta uma boa gestao empresarial para muitas delas. 

Atguns empresarios acreditam que a sotuc;Oes para atguns problemas e o 

emprestimo, mas alguns desses problemas existem par causa da condugao do 

empresario ao seu empreendimento, a gestao empresariaJ. T er uma rna 

administragao pode representar precipitagc5es nas decisc5es sabre investimento, 

descontrote financeiros, fathas gerenciais no ftuxo de caixa, entre outros. Dessa 

forma podem ocorrer abusos indevidos do capital de giro da empresa, podendo 

chegar a falencia. 

Para o empresario que esta em dia com suas contas e com a lei o credito 

pode ser mais tacit porque deve ser entendido como investimentos, expandir o seu 

empreendimento. Masse o empreendedor estiver com suas contas atrasadas e com 

a documentagao irregular junto a lei, esse emprestimo vai representar a possivel 

falencia da empresa. 
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E necessaria que a empresa esteja sempre em dia com a lei e com suas 

finan~s em alta para que nao haja problemas na hera de urn investimento, num 

pensamento de investimento da empresa e evitar que seja para tapar urn buraco 

existente de rna gestae empresarial. 

2.4 Politicas Publicas e Arcabou~o Legal 

Como ultima categoria da pesquisa e apresentado detalhamento do item 

Polfticas Publicas e Arcabou90 Legal que sao divididas Problemas com Fiscalizayao 

e Carga Tributaria Elevada. 

2.4.1 Problemas Com Fiscaliza9ao 

Os problemas fiscais estao com 6% dos motives das empresas fechadas, por 

isso urn born controte da situayao fiscal pede determinar urn grau de risco fiscal 

menor para o empreendimento. 

Uma preocupayao diaria do empresario deve ser o centrale das situa96es 

fiscais da empresa, pais todas as empresas estao sujeitas as fiscaliza96es e 

atua96es, par isso o responsavet das questoes fiscais e tributarias, precisa se 

preocupar com as estrategias administrativas de informa9ao e todas essas a96es 

devem atender o fisco de forma correta e plena. 

As exigencias que uma empresa precisa cumprir sao grandes, urn sistema 

bern moroso de trabatho, podendo interferir na competitividade da empresa podendo 

gerar altos custos. 
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Urn dos principais objetivos de urn gestor para com sua empresa e a reduc;Bo 

dos impactos fiscais, isso nao ocorrendo a empresa sofrera custos inviaveis 

dificultando urn desenvolvimento economico interno, por isso deve-se seguir uma 

estrategia consciente. 

Para esta consciencia estrategica seguem algumas defini¢es importantes: 

• Ter a questao fiscat-tributaria como estrategica, sendo discutidas em 

reunioes para analises e decisoes; 

• Born conhecimento fiscal da empresa, no ambito legal e direto a ela; 

• Obter urn sistema de monitoramento fiscal da empresa, de controles 

apurados, para diminuir os riscos fiscais; 

• Urn conjunto de informac;oes da empresa, filiais, s6cios, diretores e 

fornecedores; 

• Manter regular a situac;Bo fiscal com escala de prioridades, para facilitar a 

necessidade das certrd6es negativas. 

• Dominar as situac;oes fiscais com estrategias fiscais e tributarias; 

• T er urn profissionaf especializado para o contato com as reparti¢es 

publicas, evitando falhas nas declarac;oes prestadas; 

• Criar uma rotina para othar os pagamentos e processes evitando 

duplicidades de recolhimentos, atua¢es e impedimentos de certidoes. 

• A Constituic;Bo Federal da o direito da informagao, consulta e defesa; 

• Dominando a informac;ao fiscal o direito fica qualitative, com informac;oes 

contrnuas. 

Estas definic;oes para uma consciencia estrategia ajuda a criar uma 

inteligencia de gestao da situac;ao fiscal, possibilitando a empresas reduzir da 

fiscalizac;Bo fiscal na estrutura financeira e competitiva da empresa. 
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2.4.2 Carga Tributaria Elevada 

Com 1% do total a carga tributaria esta em terceiro Iugar nas Politicas 

Pubticas de Arcabow;o legal, sendo isso algo que por falta de planejamento, 

organiza9ao e/ou urn administrador com conhecimento sabre tributayao, ficara 

fardado ao fechamento da empresa. 

Para muitas micro e pequenas empresas a alta carga tributaria e urn grande 

problema, para conhecimento, os impostos pagos por elas correspondem a 36,26% 

do Produto Interne Bruto (PIB) nacional, sendo assim uma carga extremamente alta, 

segundo dados da Federayao das Micro e Pequenas Empresas do Estado de 

Sergipe. 

Alem das ameayas das grandes empresas, que ainda recebem incentives 

fiscais, isenyaes de impastos e outros beneficios, as pequenas empresas sofrem 

com valores altos de impastos e tributayaes. 

Os tributes pagos por funcionarios de empresas chegam a 4 meses e 15 dias 

ao ano, ao fugir disso e criarem suas pequenas empresas esses empresarios 

continuam com outras tributayaes a ser pagos. 

0 govemo federal criou em 01 de Jutho de 2007 o regime tributario 

supersimples, uma forma mais simples para abertura ou migrayao de uma empresa 

e com uma porcentagem manor de tributayao, mas infelizmente nao sao todas as 

micro e pequenas empresas que podem aderir a esse regime. 

Atem disso, o govemo federal criou uma nova medida provis6ria retomando o 

Programa de Recuperayao Fiscal - REFIS, urn programa que permite os pequenos 
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empresarios negociar as dividas com o governo federal e com o INSS, trazendo 

assim certa tranquitfdade aos empreendedores. 

3 AUMENT ADO AS CHANCES DE SUCESSO DO EMPREENDEDOR 

Ate o momenta o trabalho identificou e analisou os fatores de insucesso das 

micro e pequenas empresas, neste capitulo baseado nas causas mars frequentes de 

mortalidade serao apresentados dicas do que pode ser feito para aumentar as 

chances de sucesso do empreendedor. 

3.1 ldentificando os Fatores de Sucesso 

Antes de qualquer pre-julgamento ou generaliza9ao do empreendedor quanta 

ao seu neg6cio, e necessaria identiftcar os fatores de sucesso do servi9o ou produto 

que o empreendedor esteja trabalhando ou que ira trabalhar. 

Para o inicio dessa identificayao o empreendedor deve-se reatizar uma 

pergunta para si - "0 quanta eu conher:;o e gosto desse produto?". 

0 empreendedor deve gostar e procurar conhecer 0 maximo possivel do 

produto ou servi9o, caso uma dessas situac;;Oes nao seja atendida par completo as 

chances do neg6cio nao dar certo e muito grande. 

Outros questionamentos fundamental que o empreendedor precisa realizar se 

refere ao consumidor- no que 0 consumidor em potencial deseja desse produto? e 

- 0 que o leva a comprar o seu produto e nao o outro elou de outra marca?''. 

Duas coisas sobre o que foi dito acima sao importantes rdentificar. 1 o Os 

fatores de sucesso sao identificados pelo mercado, isso que ira definir o que se 
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esperam do produto, nao por sua individualidade. 2° Os fatores de sucesso 

raramente sao genericos, pais quase nunca se aplicam em todos os tipos e escalas 

de empresas dentro do mercado. 

E importante identificar o potencial em tomo do produto, o mercado sendo ele 

desmembrado especificadamente ao tipo de servi9o ou produto que esta sendo 

trabalhado para a venda, lucratividade e sucesso. 

Mas a identifica98o do sucesso nao e assim tao facil assim, nem sempre 

conseguimos identificar o que reatmente queremos ou o que os consumidores 

querem, no caso dos consumidores muitas vezes nem eles sabem o que quer ou 

quais as razoes para a preferencia desse produto ou daquele. Por isso a importancia 

de urn estudo previa e bern direcionando antes de almejar ter o proprio neg6cio ou 

ate mesmo decotar suas vendas. 

Na tabela abaixo sao apresentados os fatores de sucesso apontados pelos 

empresarios entrevistados na mesma pesquisa realizada pelo SEBRAE e a FUBRA( 

2004): 

Fatores condicionantes do sucesso das empresas 

Categoria Fatores de Sucesso % de Empresarios I 

Habilidades Born conhecimento do mercado onde atua 49% 
Gerenciais Boa estrategia de vendas 48% 

Criatividade do empresario 31% 

Capacidade Aproveitamento das oportunidades de neg6cios 29% 

Empreendedora Empresario com perseveran<;a 28% 

Capacidade de lideranya 25% 

Escolha de urn born administrador 31% 

Logistica Uso de capita• proprio 29% 

Operacional Reinvestimento dos lucros na empresa 23% 

Acesso a novas tecnologias 17% 

Tabela 2: Fatores condicionantes do sucesso das empresas. 
Fonte: Urn Estudo Sobre Mortalidade e Estabilidade- SEBRAE e Fundayao Universitaria de 
Brasilia/FUBRA- 2004. 
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3.2 Conhecendo Mais Seus Concorrente, Consumidores e Seu Neg6cio 

ldentificar o que o empreendedor e seus consumidores querem nao e muito 

importante, porem nao e o suficiente para chegar ao sucesso, e necessaria explicar 

tudo o que foi identificado, para que depois comece a pensar nas a¢es estrategicas 

de imptanta~o ou crescimento do neg6cio. 

0 explicar nesse caso significa a analise estrategica, o que ira proceder as 

defini¢es estrategias a serem tomadas, e consiste sistematicamente em analisar os 

fatores externos e internos que podem afetar ou potencializar o neg6cio. 

Nas situa¢es extemas o admrnistrador ou empresario tera que anatisar as 

mudan9as de natureza politica, economica, social e tecnol6gica (PEST), tambem as 

foryas competitivas dos concorrentes como os entrantes, os produtos e os 

processos substitutos, a forya relativa dos fornecedores e a for9a dos grandes 

consumidores sabre a empresa. 

Nas situayoes internas sao realizadas as analises dos fatores internos da 

empresa, sendo avafiadas os recursos e a combina~o dos mesmos podendo criar 

valores diferentes para cada grupo que podem ganhar ou perder com sua empresa, 

como os consumidores/ctientes, acionrstas, proprietarios, funcionarios e a 

comunidade. 

Assim sendo, os quatros tipos de informa9oes importantes para urn born 

diagn6stico estrategico sao: 

• Oportunidades e Amea9as - fora da empresa; 

• For9as e Franquezas- dentro da empresa. 

As oportunidades e ameayas surgem para as empresas conforme as 

mudan9as do ambiente extemo das empresas, tars como~ 
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• Mudangas polfticas como altera¢es de edi¢es de leis e normas; 

• Altera¢es nos vatores e habitos da poputagao; 

• Variagoes da economia por crises e depressoes; 

• 0 possivel impacto da modernizagao tecno16gica. 

E muito importante prestar atengao nas oportunidades criadas, se forem 

aproveitadas por seus concorrentes isso podera virar uma ameaga, igual quando 

novas concorrentes ingressam em mercados aonde antes nao atuavam. Outra 

ameaga quando nao e prestada a devida atengao nas alteragoes socioculturais ou 

tecnol6gicas resultando em produtos obsotetos, mas que tambem, quando prestada 

a devida atengao, pode se transformar em uma grande oportunidade. 

Na analise das forgas e fraquezas da empresa e necessaria, de inlcio, 

analisar os recursos tanglveis e/ou intangiveis existentes e que podem mobilizar na 

satisfagao de todos. Em uma apuragao mais precisa as fraquezas sao aquelas 

carencias ou deficiencias das empresas, que quando identificadas pode-se valer na 

melhoria das mesmas transformando-as em forgas empresariais ou pontos fortes de 

sua empresa. Ter essas informagoes contidas e muito importante para que os 

pontos fracas sejam sanados e para que os seus concorrentes nao exptorem como 

uma oportunidade. 

A jungao de toda essa analise de forgas, fraquezas, ameagas e 

oportunidades, formam uma das mais tradicional e eficaz modelo de diagn6stico 

estrategico utitizado petos por grandes profissionais empreendedores, a estrategia 

SWOT, que sao iniciais das palavras em ingles Strengths, Weaknesses, 

Opportunities e Threats, que significam: forgas, fraquezas, ameagas e 

oportunidades. 
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A coleta de todas essas informa~oes no diagn6stico estrategico ira ser 

determinants nas formuta¢es das a¢es estrategicas imptantadas por empresarios 

e empreendedores. 

Tabela de analise e visualiza~ao geral da SWOT: 

<(<C Foryas Fraquezas 

I ern - -
Ow - -0::0:: 
1-a. - -z:e - -Ww e - -

Oportunidade Ameayas 
<C<t - -ern - -
~~ - -o:e - -u..w 

- -

Tabela 3: Exemplo de tabela SWOT (adaptayao). 
Fonte: Administrayao de Marketing- Philip Kotler- 2005 (adaptayao). 

Por isso e por outros fatores e necessaria que uma micro e pequena empresa 

tenha, peto menos, grande empreendedor ou administrador, grande nao no sentido 

de famoso ou oneroso, mas sim grande na vontade de aprender a empreender e 

reconhecer que precisa de ajuda quando nao tern suficiente conhecimento do 

neg6cio. 0 empreendedor deve estar atento e alerta a mudan~s e oportunidades 

do mercado o tempo todo, nao s6 no inicio do neg6cio, visando sempre a 

lucratividade e crescimento do mercado. 
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4CONCLUSAO 

A partir do que foi proposto como objetivo principal foi possfvel chegar as 

conclusoes apresentadas a segurr. 

As lic;oes aprendidas com as principais causas da morte prematura das micro 

e pequenas empresas apresentadas neste trabatho podem ser imptementadas em 

qualquer MPE. 

Vivemos em urn momenta que existem informa¢es fundamentais para 

abertura e manutenc;ao de uma MPE, acessfveis a toda populayao atraves da 

Internet, livros e 6rgaos especiatizados como SEBRAE. 

Par fim para que OS fatores de insucesso sejam minimizados e necessaria 

segundo CASTOR (2006)~ 

• Pensar estrategicamente; 

• Planejar estrategicamente; 

• Executar eficazmente as estrategias definidas; 

• Controtar as resultados estrategicos obtidos. 

Este trabalho pode contribuir para que o empreendedor comece a trac;ar a sua 

estrategia. 
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