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ABSTRACT

The present study aims at to analyze the performance of the commerce of the city of
Ceara-Mirim, in terms of economic, financial, social and administrative the factors, under
the macroeconomic optics micron and. The research was motivated by the commercial
dynamics of the city of Ceara-Mirim, considering the expansion of the establishment’s
deals, through a comparative analysis of performance enters the companies in activities;
the same one was developed through methodological actions, specifies, for quantitative
study. They had been observed, registered, analyzed, classified and interpreted the
diverse facts that involve the functioning of micron and small establishments you deal in
the city. The study it confirms that the city of Ceara-Mirim represents a commercial
polar region of the region of the great weeds, in function of its geographic localization, its
demographic density and the level of economic activity historic carried through in the
locality. He was consisted in the research that some factors are important for the
enterprise growth mainly that one that they are related to the growth of the commercial
demand, sale, and the characteristics of the products prices and costs. The study it still
tells some factors that normally compromise the performance of the establishments
deal, with prominence for the financial problems and capital of turn, resultants of the
prescription disequilibrium and expenditures; in end, the research evidenced that the
competition of market of the establishments you deal of Ceara-Mirim compromises the
performance of some small businesses, leading in the majority of the times to the
closing of establishments. Considering the importance that the micron establishment
exerts in the economy of the city, the generation of job and the dynamics of it offers of
goods and services, the study concludes the necessity of support to the entrepreneurs
of Ceara-Mirim, becoming necessary a previous planning in the opening of the
company, observing the abilities you manage, capacity enterprising, logistic operationai,
strategically vision, economic management, which can result in knowledge right-handers
in the development and sustentation of the microns and small local companies
generating job and income and promoting the growth economic of the city.

Word-key: Commercial performance; expansion of establishments; income; job;
economic growth.




RESUMO

O presente estudo visa analisar o desempenho do comércio da cidade de Ceara-
Mirim, em termos dos fatores econémicos, financeiros, sociais e administrativos, sob
as oOticas micro e macroeconémicas. A pesquisa foi motivada pela dindmica
comercial da cidade de Ceara-Mirim, considerando a expansdo dos
estabelecimentos comercias, através de uma andlise comparativa de desempenho
entre as empresas em atividades; a mesma foi desenvolvida através de acgdes
metodolégicas, especificas, para estudo quantitativo. Foram observados,
registrados, analisados, classificados e interpretados os diversos fatos que envolvem
o funcionamento de micro e pequenos estabelecimentos comercias na cidade. O
estudo confirma que a cidade de Ceara-Mirim representa um pélo comercial da
regiao do mato grande, em func@o da sua localizagao geografica, da sua densidade
demografica e do nivel de atividade econdmica historicamente realizado na
localidade. Foi constado na pesquisa que alguns fatores sdo importantes para o
crescimento empresarial principalmente aquele que estdo relacionados ao
crescimento da demanda comercial, das vendas, das caracteristicas dos produtos
precos e custos. O estudo relata ainda alguns fatores que normalmente
comprometem o desempenho dos estabelecimentos comercias, com destaque para
os problemas financeiros e capital de giro, resultantes do desequilibrio de receitas e
despesas; em fim, a pesquisa constatou que a concorréncia de mercado dos
estabelecimentos comercias de Ceara-Mirim compromete o desempenho de alguns
pequenos negoécios, levando na maioria das vezes ao fechamento de
estabelecimentos. Considerando a importancia que o micro estabelecimento exerce
na economia do municipio, na geragao de emprego e na dinamica da oferta de bens
e servigos, o estudo conclui a necessidade de apoio aos empresarios de Ceara-
Mirim, tornando-se necesséario um planejamento prévio na abertura da empresa,
observando as habilidades gerencias, capacidade empreendedora, logistica
operacional, visao estratégica, gestdao econdmica, os quais podem resultar em
conhecimentos diretos no desenvolvimento e sustentacdo das micros e pequenas
empresas locais gerando emprego e renda e promovendo o crescimento econdomico
do municipio.

Palavras-chave: Desempenho comercial; expansdao de estabelecimentos; renda;
emprego; crescimento econdémico.
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1 INTRODUGAO

O bom desempenho do comércio de uma cidade contribui para a geragao de
emprego, renda produgdo e crescimento econdmico do municipio. Isto porque o
comercio é o segmento que promove a circulagao da produgao e da renda municipal,
sendo relevante para a dindmica econdmica e para a estabilidade das empresas.

Atendendo as exigéncias obrigatérias da acdo académica da FARN para
obtengéo do curso de bacharelado em Administragdo com Habilitagdo em Marketing,
e com intuito de contribuir para o desenvolvimento da cidade de Ceara-Mirim, foi
realizado um diagnéstico analitico da atividade do comércio local, com a
identificagdo de causas e efeitos do fluxo de criagdo dos estabelecimentos
comerciais da referida cidade.

Com a presente pesquisa, foram enfatizados algumas caracteristicas que
subsidiardo as diretrizes econdmicas da cidade, considerando que foram
diagnosticados, como critérios e em base metodologicas, as causas e efeitos do
fluxo de expansao dos estabelecimentos comercias. Como também o processo de
criagao e de identificagao dos principais fatores associados ao sucesso e insucesso
no mundo dos negdcios, através de uma analise comparativa de desempenho entre
empresas em atividades.

Espera-se que as conclusdes do estudo sejam uteis para a orientagdo das
atividades empresarias da cidade de Ceara-Mirim, no sentido de subsidiar o
planejamento e a questao estratégia do plano de desenvolvimento municipal.

1.1 CONTEXTUALIZACAO E COLOCAGCAO DO PROBLEMA

O presente estudo tem como objetivo quantificar e analisar a demanda
comercial da cidade de Ceara-Mirim. Atualmente observa-se o surgimento de novos
empreendimentos comerciais, 0s quais vao de encontro com a realidade municipal.
O estudo mostra, através de dados, a grande expansido de estabelecimentos
comerciais na cidade.
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Nos anos 60 o comércio local era impulsionado pelo mercado agucareiro,
além dos diversos produtos produzidos no vale, no qual era distribuido para o
estado. Atualmente, a economia municipal depende de atividades do comércio, de
algumas industrias e da prestacéo de servigo.

Observando-se a visdo empresarial em estabelecer empreendimentos na
cidade, verifica-se uma baixa circulagao de recursos financeiros, os quais a pesquisa
quantificou, através de nameros, o perfil dos estabelecimentos comerciais. Partinde
deste principio, foi identificado os critérios que sdo relevantes para estabelecer
empreendimentos na cidade.

A pesquisa realizou uma andlise critica no setor comercial, na qual foi
verificada a visdo geral que os empresarios véem da realidade comercial da cidade.

De acordo com a questao abordada, a pergunta chave é a seguinte: por que,
existe tanta demanda comercial na cidade de Ceara-Mirim?

1.2 CARACTERIZAGCAO DO AMBIENTE EM ESTUDO

A cidade Ceara-Mirim, fundada em 1755, esta localizada na zona do litoral, a
margem direita do rio do mesmo nome; limita-se ao norte com Pureza e
Maxaranguape; ao sul com Sao Gongalo do Amarante e lelmo Marinho; ao leste com
o Oceano Atlantico e Extremoz; e oeste com Taipu; e encontra-se a 28k da capital

potiguar.

A populagado do municipio € de 62.424 habitantes, distribuida em urbana, com
30.839 habitantes; e rural com, 31.585 habitantes. (INSTITUTO...,2005).

A atividade comercial & desempenhada por estabelecimentos comercias, em
sua maioria pequenos e micro varejistas. Além dessas atividades geradoras de
rendas, duas outras também se enquadram neste segmento: os servigos informais e
o0 servigo publico, que sao fontes de renda na cidade.
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Segundo dados coletados diretamente na Secretaria de Tributacdo de Ceara-
Mirim, a cidade apresenta atualmente 796 estabelecimentos varejistas. Grande parte
da expansao desses estabelecimentos comerciais, esta localizado no centro
comercial, onde acontece a feira semanal. O maior volume de vendas ocorre na
ultima semana de cada més, e inicio do més que corresponde ao pagamento de
funcionalismo publico e aposentados.

A caracterizagao do estudo &, portanto dada pela identificagao e analise dos
estabelecimentos comerciais que sao anualmente criados; ou seja, o que caracteriza
o presente estudo € a identificacdo de causas e efeitos do fluxo de expansao dos
estabelecimentos comercias na cidade de Ceara-Mirim.

1.3 OBJETIVOS GERAL E ESPECIFICOS

13.1 Objetivo Geral

Diagnosticar o0 desempenho e crescimento dos estabelecimentos comercias
da cidade de Ceara-Mirim.

1.3.2 Objetivos Especificos

a) Conhecer a demanda comercial do comércio em Ceara-Mirim;

b) Analisar o perfil socioeconémico das empresas e dos empresarios,

¢) Analisar os fatores de sucesso e de insucesso das pequenas e micro-
empresas comerciais da cidade de Ceara-Mirim.

1.4 JUSTIFICATIVA

A economia da cidade de Ceara-Mirim € importante para o Rio Grande do
Norte, porque apresenta expressiva representatividade para o setor agricola. Com o
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destaque para a cana-de-agucar, principal produgdo do municipio, cuja produgao foi
de 200.000 (duzentas mil) toneladas no ano de 2002.

Diante disto foi surgindo na cidade uma grande expansdo de micro empresas,
destinadas ao comércio varejistas; como também o surgimento de empresas de
servigos, no qual encontra-se na cidade 2 estabelecimentos bancarios; 8 pousadas
para 200 leitos; 3 mercados publicos; 2 empresas de servigos de transporte coletivo
com 76 6nibus em operagdo; 1 agéncia de correios; o consumo de energia elétrica
na area comercial &€ de 2968 kw distribuido no setor comercial.
(INSTITUTO...,2005).




estudos relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de
atividades, seu universo de atuagio”.

De acordo com Dolabela; Fernando (1999, p.68), “O empreendedor é alguém
que define por si mesmo o que vai fazer e em que contexto sera feito. Ao definir o
que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos, desejos, preferéncias, o estilo de vida
que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se intensamente, ja que seu trabalho
confunde com o prazer”.

Segundo Degen, Roanald Jean (1989, p. 10), “Ser empreendedor significa ter
acima de tudo, a necessidade de realizar coisas novas, pér em pratica idéias
proprias, caracteristicas de personalidade e comportamento que nem sempre é facil
de se encontrar”.

Na visdo de Degen, Ronald Jean (1989, p.11), “O empreendedor por
definicdo, tem de assumir riscos, e 0 seu sucesso estd na sua capacidade de
conviver com eles e sobreviver a eles. Os riscos fazem parte de qualquer atividade,
e € preciso aprender administra-io”.

Conforme Dornelas, José Carlos Assis (2001, p.15), “O empreendedor é
aquele que faz as coisas acontecerem, se antecipa aos fatos e tem uma visdo futura
da organizacao”.

Segundo Dornelas, José Carlos Assis (2001, p.37), “O empreendedor &
aquele que destréi a ordem econdmica existente pela introdugdo de novos produtos
e servicos, pela criagdo de novas formas de organizagdo ou pela exploragdo de
nOVOS recursos e matérias”.

Na opinido de Dornelas, José Carlos Assis (2001, p. 218), “O empreendeder
ndo € uma ilha isolada no oceano. Por meio de uma rede de contatos, ele deve
identificar os melhores profissionais e entidades para assessora-io”.

Conforme Dornelas, José Carlos Assis (2001, p. 233), “Ser empreendedor nao
€ uma opgao de vida, mas uma missdo de vida. O empreendedor n3o arrisca apenas
o seu futuro, mas também de todas aqueles que estdo & sua volta, que trabalham

para o seu sucesso”.
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Para Longenecker, Junting G. ; Moore, Carlos W. ; Petty, J. Willian (1997, p
3), “Os empreendedores sao herobis populares da moderna vida empresarial. Eles
fornecem empregos, introduzem inovagdes e estimulam o crescimento econémico”.

Verifica-se que o talento de ser empreendedor resulta de percepcdes, direcao,
dedicacdo e muito trabalho, know-how e habilidade , o empreendedor esta sempre
atrds de novas idéias de negocio e de verdadeiras oportunidades de mercado,
ficando atento a tudo que acontece em sua volta.

Exigindo do empreendedor muita responsabilidade, estudo, sacrificio e bom
senso que deve refietir o comprometimento do empreendedor com o sucesso do
negoécio, portanto antes de iniciar um negoécio deve estudar muito, ndo fazer isso e
deixar tudo acontecer € estar aumentando a fragilidade do negocio.

2.2 CARACTERISTICAS DO EMPREENDEDOR

Segundo Planejando a Abertura do Seu Negdcio (SEBRAE/RN, 2004, p. 28},
“No mundo dos negécios € muito importante que vocé identifique suas reais
caracteristicas empreendedoras como: busca de oportunidades e iniciativa,
persisténcia, independéncia e autoconfiangca, comprometimento, correr riscos
calculados, persuasao e rede de contatos”.

Na opinido de Pequenas Empresas e Grandes Negécios (2004, p. 8),

As caracteristicas fundamentais para o empreendedor conquistar o sucesso:
busca de oportunidade e iniciativa, persisténcia, compromefimento com o
negécio, qualidade e eficiéncia, disposicdo para correr riscos,
estabelecimentos de metas, busca de informagSes, planejamento,
persuas3o e rede de contatos, independéncia e auto confianga. Sao
caracteristicas que se deve somar, ainda a capacidade de sonhar, a paixdo
pelo que faz e humildade. Quem consegue unir essas caracteristicas de
gestdo eficientes e a um processo de capacitagdo continuo pode ser da o
luxo de dizer que venceu como empreendedor.

De acordo Dolabela; Fernando (1999, p.71), as caracteristicas do
empreendedor:

Tem iniciativa, autonomia, autoconfianga, otimismo, necessidade de
realizagdo; tem perseverangca e tenacidade para vencer obstaculos;
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considera o fracasso um resultado como outro qualquer pois aprende com
0s proprios erros; cria situages para obter feedback sobre seu
comportamento e sabe utilizar tais informagées para seu aprimaoramento”.

Para Dornelas, José Carlos Assis (2001, p.31),

As caracteristicas dos empreendedores de sucesso: s&o visionarios, sabem
tomar decisbes, s&o individuos que fazem a diferenga, sabem explorar ao
maximo as oportunidades, s3o determinados e dinamicos, sdo dedicados,
sdo otimistas e apaixonados pelo que fazem, s3o independentes e
constroem o préprio destino, ficam ricos, sdo lideres e formadores de
equipes, sdo bem relacionados, sdo organizados, planejam, planejam,
planejam, possuem conhecimentos, assumem riscos calculados, criam valor
para a sociedade.

Para a revista Seu Sucesso (2005, p. 32),"0s 5 P’s do empreendedor s3o:
Pericia; é importante pensar no negacio, além de ser somente um grande executor.
Planejamento; ter sempre em mao um plano de agdo. Prudéncia; espere pela hora
de entrar no mercado. Paciéncia: todo negodcio tem seu tempo de maturacéo, aceite
e respeite. Perseveranca; insita e persevere"”.

Na visdo de Empreendedor Inovagéo e Valor aos Negécios (2005, p.19),

As caracteristicas do empreendedor s3o: gostar do que se faz; dedicar-se e
compromete-se com o proprio negécio; trabalhar com vontade; atender com
brilho nos olhos; buscar informagdes e coletar dados; planejar e conhecer o
mercado; apostar em uma oportunidade vidvel: saber a hora de recuar;
seguir exemplos consagrados.

Assim o empreendedor de sucesso possui caracteristicas extras, pois criam
métodos préprios imaginativos e criativos, conhecem COmo poucos o negécio que
atua, permitem o nascimento de uma nova empresa, onde de uma idéia surge uma
inovagéo, e desta uma empresa.

Contudo, é um desafio para quem se dispde a ter um negécio préprio
converse-se através de suas justificativas, de que possui realmente uma
oportunidade a ser explorada, além de iniciativa de buscar os argumentos que
justifiquem para si mesmo.

2.2.1 COMO SE FORMA EMPREENDIMENTOS

De acordo com a revista Seu Sucesso a Revista do Empreendedor (2005, p.
14),"Para montar o préprio negoécio, tem que estudar tudo, sobre o empreendimento,
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as estruturas de custo, o mercado no qual estd enfrando, e procurar auxiic d&
assessoria que tem muita acessivel”.

Para Pequenas Empresas e Grandes Negécios (2005, p.114), “C
Empreendedor tem que ter competéncias, como a disposicdo de correr riscos,
criatividade para idealizar novas linhas de produtos e a iniciativa de ir ao encontro do
cliente, entre outras™.

De acordo com Seu Sucesso a Revista do Empreendedor (2005, p. 13}

Dificuldade para abrir uma empresa no Brasil, pagar os tributos e impostos e
enfreniar a concomréncia &s vezes até pirata, muitos empreendedores
acabam optando pela informalidade. A informalidade & vista como vantajoso
para o empreendedor porque a carga fributaria € elevada e porque ele ndo
dispde de recursos para investir no negécio. Além disso, quem & legalizado
ainda sofre com a concorréncia desleal dos informais.

Para a revista Meu Préprio Negdcio (2005, p. 6), “Uma empresa de sucesso
néo se faz apenas com investimento financeiros e muito trabalho.E essencial ter
vocagdo, motivacdo iniciativa, flexibilidade e espirito de lideranca sdo as
caracteristicas comuns de grandes empreendedores”.

Na visdo da revista Meu Proprio Negécio (2005, p.11):

Muitas pessoas acreditam que a abertura de um negécio se resume a uma
boa idéia e ao porte de recursos. Na pratica queimar etapas fundamentais,
como elaboragdo de um plano de negdcio, € um erro grave que costuma
jevar os empreendedores ao fracasso. A pressa e a confianga em excesso
s&o prejudiciais, na hora de abrir uma empresa, estudar o mercado a fundo,
analisar a concorréncia e fazer projegcdes para todos os canarios possiveis,
inclusive os negativos. Um plano de negécio detalhado da ao futuro
empresério o conhecimento sobre o mercado que ira atuar.

Segundo Pequenas Empresas e Grandes Negocios (2004, p.20), “Na tentativa
de reduzir custos, especialmente tributarios, 0 empreendedor opta por adiar o quanto
possivel a formalizacao da empresa. Esta errado, porque aumenta muito o risco de
atuagdes fiscais”.

Para a revista Pequenas Empresas e Grandes Negocios (2004, p.20):

Depois de iniciadas as operagbes da empresa, o empreendedor
normalmente espera obter resuitados imediatos. Ndo considera o prazo de
maturagdo que o negécio exige para a recuperagao do investimento e nao
consegue projetar sua empresa no futuro. Por ansiedade ou por ter uma
visdo imediata, pode desisiir da empresa.
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De acordo com Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade de
Empresas no RN (SEBRAE/RN, 2005, p.21):

Sdo constituidas no RN anualmente aproximadamente 3.600 novas
empresas. O Sebrae identificou através de pesquisa que os fatores de
sucesso apontados pelos empresarios foram agrupados segundo trés
caracteristicas basicas comuns: Habilidades gerencias, capacidade
empreendedora, logistica operacional.
Na opinido de Pequenas Empresas e Grandes Negécios Especial Guia de
Franchising (2003,p.48), “Equipamentos modernos know-how do empreendedor
facilitam, mais é o atendimento personalizado que ajuda empresario a enfrentar a

pesada concorréncia do setor”.

Conforme Longenecker, Justing G. ; Moore, Carlos W. ; Petty, J. William
(1997, p. 161), “Um passo inicial importante para abrir qualquer negécio € a
preparacao de um plano de negoécio. O plano de negécio descreve a idéia de um
novo empreendimento e projeta os aspectos mercadolégicos, operacionais e
financeiros”.

Para Empreendedor Inovagédo e Valor aos Negécios (2003, p. 2), “Sempre que
decide abrir a prépria empresa, 0 empreendedor costumeiramente & alertado para a
possibilidade de se tornar um auto empregado, questdo que somada a outros
fatores, é vital para o sucesso ou para o fracasso de um empreendimento”.

Conforme Seu Sucesso a Revista do Empreendedor (2004, p.50), “Muita
empresas quebram porque gastam mais do que devem. E preciso saber administrar
a escassez, ndo a abundancia, o empreendedor calcula quantos clientes ganhara,
mas se esquecer de pensar quantos pode perder e, portanto de quantos tera que
obter para manter o negécio”.

Para Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade de Empresas no RN
(SEBRAE/RN, 2005, p.22):

Para os empresarios obterem sucesso nas vendas, é necessario ter bom
conhecimento do mercado, que pode ser traduzido em alguns aspectos
fundamentais da condugdo dos negdcios, como, por exemplo, conhecer a
clientela potencial e quais produtos eles procuram, avaliar e procurar as
melhores fontes para a aquisigao dos bens para a formagéo do estoque da
empresa, entre outros.
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Conforme Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade de Empresas no RN
(SEBRAE/RN,2005,p.24)

As causas do fechamento das empresas, para os empresdrios que
encerram as atividades, encontram-se em primeiro lugar, questdes
relacionadas a falhas gerencias na condug@o do negécio, expressas nas
razbes: falta de capital de giro (indicado descontrole de fluxo de caixa),
problemas financeiros (situacdo de alto endividamento), ponto inadequado
(falhas no planejamento inicial) e falta de conhecimento gerencias.
Predominando em segundo lugar, as politicas publicas e o arcabougo legal,
destacando-se carga tributaria elevada, falta de crédito bancério e
problemas com a fiscalizagdo. De acordo com os céiculos levantados pelo
Sebrae, “calcula-se o fechamento de 5.939 empresas nos ancs de 2000,
2001 e 2002, em apenas 02(dois) anos de existéncia além da perda 21.666
ocupacgdes contribuindo para o crescimento das taxas de desemprego e da
atividade informal.

Na opinido de O Empreendedor Inovagao e Valor aos Negécios (2003, p.12),
‘O empreendedor tem que ter um nivel de informacdo muito maior para poder

negociar, porque certamente o seu oponente, se quiser tem a informagao”.

Para O Empreendedor Inovagdo e Valor aos Negodcios (2003,p.50), “Se o
principal motivo que leva os brasileiros a empreender é a necessidade, & preciso
tirar os viradores da informalidade, o que trara, certamente uma melhoria na
arrecadacao tributaria. Isso se houver politicas macroeconémicas que estimulem os
viradores a trilhar a via da legalidade”.

Segundo O Empreendedor Inovagado e valor aos Negobcios (2003, p. 7), “A
forca que empurra o empreendedor para o sucesso € a vontade de enfrentar o
desafio de abrir o préprio negdcio. Somada a essa vontade tem que haver
disposicdo para adquiri conhecimentos e para desenvolver comportamentos
adequados a empreendedores bem-sucedidos”.

Para a revista O Empreendedor Inovagéo e Valor aos Negdcios (2003, p.53):

A cultura do empreendedorismo tem se disseminado no Brasil, mas ainda &

preciso evoluir ainda mais, & importante mudar a forma como os
empreendimentos tém se iniciado, isto &, para que o empreendedorismo
ocorra a partir de uma iniciativa prépria do executivo e ndo apenas por
necessidade, como acontece na maioria dos casos, quando muitas vezes a
pessoa se torna empreendedora por estar sem emprego.

De acordo com a revista O Empreendedor Inovagao e Valor aos Negécios
(2005, p.9): “Muitas empresas morrem por causa de burocracia, alta carga tributaria,
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auséncia de capital de giro e pouca informagéo sobre o mercado. Mas é importante
que o empresario, a0 montar sua empresa, tenha de antemdo todos os
conhecimentos disponiveis”.

Para Revista O Empreendedor Inovagao e Valor aos Negécios (2004, p.24),
“A dificuldade em conseguir recursos para abrir € gerenciar novos negécios ganhou
uma nova perspectiva com o surgimento de muitas instituicoes de capital de risco, o
que, se por um lado intensificou a caga por bons negécios, por outro se tornou alvo
de criticas por parte de alguns empreendedores”.

Segundo O Empreendedor Inovagdo e Valor aos Negocios (2004, p.11), “O
empreendedor ndo deve deixar nunca de ouvir as cinco vozes: os clientes, os
fornecedores, os colaboradores, o meio corporativo e 0 mundo”.

Na opinidao de Longenecker, Justing G. ; Moore, Carlos W. ; Petty, J. William
(1997, p.135),

O fundador de uma pequena empresa freqlientemente deseja passa-la para
um filho ou uma filha, na maioria dos casos os negécios e a familia crescem
simultaneamente, mesmos aqueles empregados que n&o fazem parte da
familia também sdo afetados pelas consideragbes de familia. Em alguns
casos, sua oportunidade de promogdo & reduzida pela presenca dos
membros da familia que chega para assumir a pista interna da corrida para

promog&o.

Conforme Empreendedor Inovacéo e Valor aos Negdécios (2004, p.21),

Nos ultimos dez anos, o empreendedorismo tem sido uma forma utilizada
pela sociedade para construir o proprio desenvolvimento e crescimento
sustentavel. E o motor da economia do municipio, do estado e da nagio e
néo apenas um modismo, pois se tornou tendéncia em todo o mundo para
garantir a sobrevivéncia, gerar emprego e renda, abastecer o sistema de
impostos e criar fungdes novos trabalhos.

De acordo com Dolabela;Fernando (1999, p.36), “Empreender com sucesso
significa ser capaz de desenvolver um potencial de aprendizado e criatividade, junto
com a capacidade de implementa-lo em velocidade maior que o ritmo de mudancas
no mercado”.

Para Degen, Ronald Jean (1989, p.8), “Os empreendedores, no primeiro
estagio de crescimento, acumulam recursos e procuram identificar oportunidades de
negocios para iniciar um empreendimento”.
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Na opinido de Degen, Ronald Jean (1989, p.14):

Existe uma grande variedade de motivos que levam as pessoas a ter seu
proprio negécio. Algumas mais comuns s30: vontade de ganhar muito
dinheiro, mais do que seria possivel na condigio de empregado; desejo de
sair da rotina e levar suas proprias idéias adiante; vontade de ser seu
proprio patrdo e n3o ter de dar satisfagdo a ninguém sobre seus atos; a
necessidade de provar a si e aos outros de que € capaz de realizar
empreendimentos e o desejo de desenvolver algo que traga beneficios.

Segundo Degen, Ronald Jean (1989, p. 20):

Oempreendadordesuoessoéaqudequenaoseeansadeobsewar
negécios, na constante procura de oportunidades, seja no caminho de casa,
do trabalho, nas compras nas férias, lendo revista, jornais ou vendo
televiso. Ele é curioso e estd sempre atento a qualquer oportunidade de
conhecer melhor um empreendimento. Sabe que suas chances de sucesso
aumentam com este conhecimento, e que 0 sucesso sO vem para quem
trabalha duro para consegui-lo.

Para Degen, Ronald Jean (1989, p.46): “O futuro empreendedor que esta
analisando um setor para iniciar seu negécio, € muito importante identificar as
mudancas que estdo ocorrendo neste setor, a fim de identificar e explorar uma
oportunidade que os concorrentes estabelecidos nao viram ou n&o tem agilidade de
explorar, divido aos investimentos ja realizados”.

Na opniao de Degen, Ronald Jean (1989, p.67):

As razdes para o fracasso da maioria dos pequenos empreendimentos sa@o

a falta de habilidade administrativa, financeira, mercadolbgica ou
tecnolégica dos empreendedores. Essa falta de habilidade manifesta-se
mais freqientemente, em ordem de importancia, através dos seguintes
problemas: falta de experiéncia gerencial do empreendedor, conhecimento
inadequado do mercado, localizagio errada, ineficiéncias em marketing e
vendas, abordagem incorreta de vendas, emos gerencias no
desenvolvimento do negécio, crescimento mal planejado, capitalizagdo
excessiva em ativos fixos.

Conforme Degen, Ronald Jean (1989, p.140), “Antes de prosseguir com um
novo empreendimento, € importante verificar se o futuro empreendedor dispde de
respostas positivas para todos os cinco pré-requisitos necessarios para inicia-los,
identificado como: conceito do negécio, conhecimentos, contatos, recursos e
encomendas”.
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Para Degen, Ronald Jean (1989, p. 273), “O sucesso das empresas depende,
principalmente da boa administragdo do seu portfélio, isso €, da avaliagdo correta
dos empreendedores, negocios e diversificagdo dos riscos’.

De acordo com Dornelas, José Carlos Assis (2001, p.218), “O processo de
criagdo de uma empresa as vezes é tedioso e estressante, mas todo empreendedor
deve entender a legislagdo a qual sua empresa esta enquadrada, buscando sempre
tirar vantagem competitiva desse processo”.

Segundo Dornelas, José Carlos de Assis (2001, p. 230):

Muitos empreendedores acreditam que o mais dificil em todo o processo
empreendedor & a obtengdo do capital inicial para o negécio. Essa é de fato
uma queixa de muitos empreendedores brasileiros: a restrigdo de credito no
pais. Talvez isso faga os empreendedores se sentirem vitoriosos quando
conseguem o investimento ou financiamento para o inicio do negdcio.

Para Dornelas, José Carlos Assis (2001, p.232):

O mais dificil para muitos empreendedores é reconhecer quando o negécio
ndo tem mais chance de ser lucrativo, ou seja, quando o negécio precisa ser
fechado. Reconhecer esse momento e ndo desistir de tentar de novo é uma
virtude. E quando tudo comegar e o processo empreendedor se repetir, o
empreendedor estara mais preparado para as adversidades que encontrara
na jornada seguida.

Na opinido de Longenecker, Justing G. ; Moore, Carlos W. ; Petty, J.
William, (1997, p. 70), “Uma visdo equilibrada da pequena empresa na economia
requer que considere também seu lado obscuro, ou seja o registro de fracasso nos
negécios, no qual envolvem mais do que os custos financeiros ao dono do negécio.

Os custos incluem os de natureza psicologicas, social e econémica”.

Para Longenecker, Justing G.; Moore, Carlos W.; Petty, J. William, (1997, p.
85),

O marketing de nicho ou marketing de alvo, € uma forma especial de
estratégia de mercado em que os empreendedores tentam isola-se dos
concorrentes, estabelecendo como alvo segmentos especiais de mercado.
A estratégia pode ser desenvolvida através de: prego, design de produtos,
servigo, embalagem e assim por diante.

Na opinido de Longenecker, Justing G.; Moore, Carlos W.; Petty J. Willian,
(1997, p. 78),
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Ha diversas razbes possiveis para desenvolver um negécio novo, essas
razdes incluem: A invengdo de um novo produto ou servigo que necessita
de um novo tipo de negécio. Liberdade para selecionar a localizagdo ideal, o
equipamento, os produtos ou servigos, empregados, fornecedores e bancos.

Livrar-se de precedentes, politicas, procedimentos e comprometimentos
legais indesejaveis das empresas existentes.

Percebe-se que um dos fatores que contribuem para o insucesso das
empresas esta diretamente relacionada & falta e ma condugdo do processo de
planejamento no inicio do negécio, como também ao naoc conhecimento das
caracteristicas e do potencial do mercado ao qual o negécio esta vinculado. *

Existe empresario que comega um negdcio préprio imaginando que, depois da
abertura os resultados surgem naturaimente; mas ndo € bem assim, o cuidado é
fundamental, ele deve ser capaz de lidar com riscos, gerenciar crises e estimular a

equipe.

Verifica-se, também, que as empresas que obtém sucesso, além de ter
planejado e projetado um plano de negdcio, tem capital de giro, identificaram
demandas potencias; tém visdo empreendedora, o que permite avangar em
descobertas feitas para comandar o negécio e identificar oportunidades.
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3 METODOLOGIA

3.1 TIPO DE PESQUISA

O estudo foi desenvolvido com base em pesquisa quantitativa descritiva,
considerando que foram observados, registrados, analisados, classificados e
interpretados os diversos fatos que envolvem o desenvolvimento e crescimento de
micro e pequenos estabelecimentos comerciais na cidade de Ceara-Mirim.

De acordo com Cervo; Bervian (1996, p.49), pesquisa descritiva “Busca
conhecer as diversas situagdes e relagbes que ocorrem na vida social, politica,
econdmica e demais aspectos do comportamento humano, tanto do individuo
tomado isoladamente como de grupos e consumidores mais complexos”.

Para Mattar (1999, p.85), pesquisa descritiva “Compreende grande nimero
de métodos de coleta de dados, estes métodos compreendem: entrevistas pessoais,
entrevistas por telefone, questionarios por correio, questiondrios pessoais e
observacgéao.”

Na opinido de Andrade (1998, p.104), “Uma das caracteristicas da pesquisa
descritiva € a técnica padronizada da coleta de dados, realizada principalmente
através de questionarios e da observagao sistematica.”

3.2 UNIVERSO E AMOSTRA

O universo pesquisado foi constituido pelo total de estabelecimentos
comerciais instalados na cidade de Ceara-Mirim. Segundo informacdes da
Secretaria de Tributagdo da cidade, existem atualmente 796 estabelecimentos
comerciais atuando na cidade, em condigdes juridicas e legais de empresas formais.

Tratando-se de um estudo que visa diagnosticar o desenvolvimento e
crescimento dos micros e pequenos estabelecimentos comerciais da cidade de
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Ceara-Mirim, detectou-se o método de amostragem propicio para aplicar ao estudo é
a amostra aleatoria simples, através de questionarios aplicativos junto aos micros e
pequenos estabelecimentos comercias, num total de 128 questionarios, que perfaz o
tamanho da amostra, a qual foi calculada com erro de 7% e uma confiabilidade de
95%.

Para Andrade (1998, p.124), “O universo da pesquisa & constituido por todos
elementos de uma classe, ou toda a populagdo. Populagdo € o conjunto total e ndo
se refere apenas a pessoas, pode abranger qualquer tipo de elementos: pessoas,
passaros, amebas, espécies vegetais etc.”

Mattar (1999, p.262), amostra “E qualquer parte da populagéo. E a amostra
aleatoria simples caracterizar-se pelo fato de cada elemento da populagéo ter a
probabilidade conhecida, diferente de zero, idéntica & dos outros elementos, de ser
selecionado para fazer parte da amostra.”

3.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

O procedimento metodol6égico adequado para coleta dados foi pesquisa de
campo, junto as pessoas diretamente envolvidas com a referida atividade comercial;
bem como informacdes obtidas em instituicdes locais e que tinham atuagéo direta
junto a acdo comercial da cidade.

A execucgao da referida pesquisa foi apoiada em técnicas padronizadas de
coleta direta de dados, realizada através de questionarios com perguntas fechadas e
previamente estruturadas. A coleta obedeceu as técnicas estatisticas de coleta
aleatoria.

De acordo com Lakatos; Marconi (1991, p.165), coleta de dados “E a etapa
da pesquisa em que se inicia a aplicagdo dos instrumentos elaborados e das
técnicas selecionadas, a fim de se efetuar a coleta de dados.”
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Para Mattar (1999, p.239), coleta de dados "E o documento através do qual
as perguntas e questdes serdo apresentados ou formulados aos respondentes, onde
serdo registrados as respostas e dados obtidos.”

Na opinido de Andrade (1998, p.126), pesquisa de campo Utiliza técnicas
especificas, que tém o objetivo de recolher e registrar, de maneira ordenada, os
dados sobre o assunto em estudo.

3.4 TRATAMENTO PARA ANALISE DE DADOS

Apds a coleta, filtragem e organizagdo dos dados, os mesmos foram
colocados em tabelas, que servem de base para a devida confecgdo dos
representaveis graficos, realizando-se em seguida a analise de cada uma das
questoes pesquisadas .

As tabelas e graficos estdo distribuidos nos diversos itens do capitulo
seguintes. Os mesmos fundamentam as andlises e confirmam a abordagem
aleatéria, as quais estdo diretamente relacionadas aos objetivos especificos do
presente estudo.




4 ANALISE DO COMERCIO DA CIDADE DE CEARA-MIRIM

Conforme consta dos objetivos do estudo, a preocupagdo da presente
pesquisa € diagnosticar o desempenho dos estabelecimentos comercias da cidade
de Ceara-Mirim. Para tanto, foram identificados e analisados as demandas
comercias e o fluxo de concentracdo dos estabelecimentos na cidade.

Com base em dados coletados diretamente em alguns estabelecimentos
comercias, obedecendo ao plano amostral definido metodologicamente e utilizando
instrumentos de coleta tecnicamente elaborados, pode-se avaliar indicadores
estatiscos e variaveis do desempenho empresarial descritos nos seguintes grupos:

a) Perfil socioecondémico dos empresarios;

b) Distribuicdo das empresas, segundo o0 niumero de pessoas ocupadas;
c) Opcéo tributaria;

d) Principais fatores de sucesso das empresas;

e) Dificuldades encontradas na conducao das atividades das empresas;
f) Demanda de assessoria e consultoria;

g) Perfil das empresas;

4.1 PERFIL SOCIOECONOMICO DOS EMPRESARIOS

A pequena e microempresa do nordeste brasileiro € normalmente oriunda de
organizagdes familiares, € vinculada ao setor terciario da economia e tém uma vida
util. Além da informalidade, os empreendimentos exercem importante fungcao social,
em termos da ocupagdo da mao-de-obra e da geragdo de renda para expressiva
parcela da producao nordestina.

Conforme descrevem as tabelas e graficos de 1 a 5, os empresarios
pesquisados apresentam caracteristicas proprias dos empreendimentos privados do
nordeste brasileiro. Foram entrevistados homens € mulheres; a maioria € do sexo
masculino, representando 75%; os casados, totalizam 78%, as pessoas que
possuem ensino médio completo corresponde a 59%; a faixa etaria é relativamente
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jovem, considerando que 33% dos proprietarios tém idade superior a 47 anos; as
informacgdes confirmam que a maioria dos proprietarios tem idade na faixa de 33 a
42 anos, concentrando 38% do total dos proprietarios entrevistados da cidade de
Ceara-Mirim.

Com relacdo a renda familiar dos empresarios, constata-se que 38% dos
entrevistados tém uma renda mensal acima de 9 salarios minimos e 36% dos
entrevistados anfere a uma renda mensal de 6 salarios minimos. A minoria dos
proprietarios 9%, tem renda abaixo de 3 s.m; e a renda mensal até 5 s.m abrange o
contingente de 17% dos entrevistados.

Os dados mostram, portanto que a maioria dos comerciantes da cidade,
independente do tamanho de empreendimento, tém renda superior a 6 salarios
minimos, considerando que 74% dos entrevistados informaram pertencer ao referido
intervalo de renda.

TABELA 1- Distribuicdo dos entrevistados, segundo o sexo dos proprietarios das
empresas.

Respostas N° de entrevistados %

Masculino 96 75

Feminino 32 25
total 128 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005

m Masculino |

m Feminino

GRAFICO 1- distribuigdo dos entrevistados, segundo o sexo dos proprietarios das

empresas.
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.




Tabela 2- Estado civil dos proprietérios das empresas de Ceara-Mirim

Respostas N° de entrevistados %
solteiro 20 16
casado 100 78
separado 4 3
divorciado 2 2
vilvo 2 2
total 128 100
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005
|
|
GRAFICO 2- Estado civil dos proprietarios das empresas de Ceara-Mirim.
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.
TABELA 3- Escolaridade dos proprietarios das empresas
Respostas N° de entrevistados %
Fundamental incompleto 1 1
Fundamental completo 9 7
Médio incompleto 24 19
Médio completo 76 59
Superior incompleto 4 3
Superior completo 14 1
total 128 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005
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GRAFICO 3- Escolaridade dos proprietarios das empresas
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.

TABELA 4- Comparativo da faixa etaria dos proprietarios das empresas de Ceara-Mirim.

Respostas N° de entrevistados %
18a22 0
23a27 7 5
28a32 20 16
33a37 24 19
38a42 24 19
43 a47 1 9

acima de 47 42 33

total 128 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005
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GRAFICO 4- Comparativo da faixa etaria dos proprietrios.

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.

Tabela 5- Renda mensal familiar dos proprietarios das empresas de Ceara-Mirim.

Respostas N° de entrevistados %

Menos de 3 s.m 12 9
3ab5sm 22 17
6a8sm 46 36
9a11s.m 48 38
total 128 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005

E Menos de 3 s.m
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GRAFICO 5- Renda familiar dos proprietarios das empresas de Ceara-Mirim

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.




4.2 RESULTADOS DA PESQUISA DE CAMPO

4.2 1 Distribuicdo das empresas, segundo 0 numero de pessoas ocupadas.

Uma das caracteristicas marcante da pequena e microempresa € a sua
capacidade de gerar emprego, ocupar mao-de-obra e gerar renda para o fator
trabalho, tanto sob a forma de saldrios, quanto sob a forma de pagamentos sobre
vendas e horas trabalhadas.

Essa caracteristica foi observada na pesquisa do comércio da cidade de
Ceara-Mirim, pois todos os estabelecimentos estudados apresentam um bom nivel
de ocupacéo de pessoas conforme descrevem os dados da tabela e grafico 6. Cada
comércio tem mao-de-obra ocupada, a maioria dos estabelecimentos, 51% do total,
tem trabalhadores empregados com carteira assinada, 15% € sem carteira assinada.

O gréfico e tabela 6, permite mostrar o nimero de pessoas ocupadas no
comércio da cidade de Ceara-Mirim. Do universo entrevistado, observa-se que 51%
tém empregados com carteira assinada; apenas 15% ocupam pessoas sem carteira
assinada: e 19% s3o familiares que trabalham em tempo integral. E importanis
ressaltar que os estabelecimentos t&m sécios proprietarios, onde 7% dos mesmos
pertencem a 2 socios gerentes; e 8% com um unico socio.

Qs dados obtidos indicam que os empregadores pagam a seus funcionarios,
salarios minimos, de acordo com a legislagdo trabalhista. As empresas que nao tém
empregados com carteira assinada, geralmente sdo empresas informais ou
empresas com a participagido dos membros da familia, como também a sociedade
das empresas, 0s quais sao constituidos por membros da familia, geralmente as

esposas.



Tabela 06- Numero de pessoas ocupadas no comercio de Ceara-Mirim
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N° de pessoas N° de entrevistados %
com 1 sécio gerente 67 8
com 2 socio gerente 61 7
familiares que trabalham na empresa em tempo integral 169 19
empregados com carteira assinada 453 51
_empregados sem carteira assinada 136 15
- total 886 100
FONTE: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.
= com 1 socio gerente
O com 2 socio gerente '§
@ familiares que trabalhamna |
empresa em tempo integral

comisocio com2socic famiiares que empregados  empregados
gerente gerente trabalhamna comcarteira  semcarteira
empresa em assinada assinada
tempo integral

@ empregados com carteira
assinada

B empregados sem carteira
assinada

GRAFICO 6- Nimero de pessoas ocupadas no comercio de Ceara-Mirim

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.



4.2.2 Opgao Tributéria

O imposto e a legislagdo da pequena e microempresa € um dos aspectos que
divide bastante a conducéo legal dos empreendimentos de pequeno porte no Brasil,
no Nordeste e em todas as localidades do pais. O nimero de estabelecimentos
informais € elevado, considerando o peso da carga tributaria e o custo que a
formalidade exerce na empresa. Por sua vez, com a informalidade os proprietarios
conseguem reduzir custos e manter um nivel de receitas e despesas que garanta o
funcionalismo do negécio.

A pesquisa indica que na cidade de Ceara-Mirim, a informalidade representa
48% dos estabelecimentos comercias, conforme consta na tabela e grafico 7. Este
fato € decorrente, do elevado custo da informalidade, cuja sobrevivéncia dos
estabelecimentos exige que as mesmas funcionem na legalidade, longe da carga
tributaria; mais sujeita a riscos e penalidades resultantes das fiscalizagbes dos
6rgaos de arrecadagao e as punigdes respectivas.

As empresas que se predispuseram a prestar informagdes sobre a condicao
legal na junta comercial, observa-se, na tabela e grafico 7, que 52% dos
entrevistados sdo optante do simples federal; em contra partida apenas, 48% dos
entrevistados sdo empresas informais. Isto mostra que mais da metade das
empresas & formalizada e legalizada.

De posse dos resultados acima, observa-se que os empresarios das
empresas estio procurando formalizar seus empreendimentos, diminuindo o risco de
atuacgdes fiscais.

Tabela 07- Opcéo tributaria.

Respostas N° de entrevistados | %
Sim 66 52
Nao 62 48
total 128 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005




35

'BSim
O Nao

GRAFICO 7- Opgo tributaria.
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.

4.2.3 Principais fatores para o sucesso, segundo proprietarios das empresas.

O sucesso de uma empresa expressa 0 sucesso da localidade onde a mesma
estad funcionando, pois esse sucesso traduz-se em emprego,renda, circulagdo de
mercadorias e varios outros beneficios para o local da empresa.

A logica do capitalismo preceitua que o sucesso empresarial € funcdo direta
do lucro. Este, por sua vez, depende de calculos gerencias, relacionando receita e
custos, no contexto dos investimentos e resultados operacionais. Quando o lucro &
favoravel, sabe-se que o sucesso do empresario estd garantido, ao contrario a
inexisténcia de lucro e o prejuizo (lucro negativo), gera uma situagdo financeira
desfavoravel e remete diretamente para o insucesso do empresario.

Essa situacdo esta caracterizada na pesquisa sobre os fatores de sucesso
das empresas de Ceara-Mirim. De acordo com a tabela e grafico 8, na visao de 20%
dos empresarios entrevistados, boa estratégia de vendas € o fator mais importante
para o sucesso de uma empresa. Na concepcdo dos empresarios, este fator esta
relacionado a prego acessivel, forma de pagamento, como também em disponibilizar
a oferta dos produtos que sao procurados pela clientela.
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O Segundo fator mais importante, segundo os empresarios entrevistados,
com 15% das respostas, € o uso de capital proprio; ou seja, utilizar de forma
eficiente os recursos na atividade produtiva da empresa. Os demais fatores
considerados importantes, por ordem de prioridade na escala estatistica, destacam-
se os seguintes: com 12% das respostas € respectivamente ter um bom
administrador e a criatividade do empresario. Observa-se, que estes fatores, nédo
consistem para os empreendedores de Ceara-Mrim um fator preponderante para o
sucesso de uma empresa.

Alcangando 11% das respostas obtidas é ressaltado o bom conhecimento do
mercado onde atua, que pode ser compreendido como conhecer a clientela em
potencial e quais produtos eles procuram. Os demais indicadores das respostas
indicam, ter acesso a novas tecnologias com 8%, aproveitamento das oportunidades
de negoécio e re-investimento do lucro na prépria empresa, apontando 6% das
respostas.

Para os empresarios, sustenta o crescimento do empreendimento;
capacidade de liderangca do empresario com 5% das respostas obtidas, fornece as
bases de crescimento do empreendimento e com apenas 4% das respostas,
capacidade do empresario em assumir riscos, entendido como uma caracteristica
prépria de qualquer empreendedor que obtém o sucesso no mundo dos negécios.

Os dados acima permitem concluir que a estratégia utilizada pelos
empresarios da cidade de Ceara-Mirim esta resumida em, ter bons pregos nos
produtos oferecidos com uma baixa margem de lucro, ndo levando em conta as
despesas operacionais.

Tudo isso leva propor aoc empresariado, um melhor aprimoramento em
programas de capacitacdo empresarial, considerando especialmente as
caracteristicas do empreendedor e potencial do mercado, com énfase nas fases de
planejamento e desenvolvimento inicial das empresas.



TABELA 08- Fatores mais importantes para o sucesso de uma empresa, segundo os
proprietarios das empresas.

Respostas N° de entrevistados %
Boa estratégia de vendas 78 20
Aproveitamento das oportunidades de negécio 24 6
Ter um bom administrador 48 12
Bom conhecimento do mercado onde atua 44 11
capacidade de lideranga do empresario 19 5
Uso de capital préprio 57 15
Criatividade do empresario 48 12
Capacidade do empresario em assumir riscos 15 e
Re-investimento do lucro na propria empresa 22 6
Ter acesso a novas tecnologias 32 8
total 387 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005
OBS: A quest&o admite respostas muiltiplas
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GRAFICO 8- Fatores importantes para o sucesso de uma empresa, segundo Os

proprietarios das empresas.
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.
OBS: A questdo admite respostas muiltiplas.
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4.2 .4 Principais dificuldades encontrada na condugao das atividades da empresa.

Os niveis de competitividade empresarias vém apresentando, a cada dia,
situagbes diferenciadas de dificuldades, decorrente do processo continuo de
abertura de mercado, principaimente com o avango tecnolégico. Este quadro vem
exigindo das empresas, que se destaquem em tecnologia, no sentido de
incorporarem ganhos, redugdo de custos, melhoria na qualidade dos produtos e
precos competitivos. Caso contrario, as empresas que ndao acompanharem, terdo
dificuldades de sobreviver, e serdo obrigadas a sairem do mercado.

De acordo com a tabela e grafico 9, observa-se que as principais dificuldades
apresentada pelos empresarios, na conducado das atividades da empresa, destaca-
se em primeiro lugar, com 17% das respostas, concorréncia muito forte, a qual pode
ser entendido em termos de distribuigao de varios empreendimentos similares e que
estdo localizados no centro comercial.

A inadimpléncia apresenta-se como um dos empecilhos para o
funcionamento dos estabelecimentos comercias, considerando os seus efeitos
negativos para a manutengdo do capital de giro e disponibilizacdo do capital
financeiro dos empreendimentos. Com 13% das respostas obtidas, os proprietarios
acreditam que os maus pagadores, geram situagdes de dificuldades na condugéo
da empresa, a qual esta atrelada a venda parcelada dos produtos oferecidos nos
empreendimentos localidade.

Em contrapartida, com 12% das respostas, falta de crédito bancério, o qual
esta direcionado ao capital para empréstimos para crescimento do estabelecimento
comercial, carga tributaria elevada na visao de 11% das respostas, decorrente os
altos impostos na maioria das vezes impede que alguns empreendimentos entrem
na formalidade.

Com 9% das respostas encontram-se problemas financeiros que est&o
atrelados a falhas gerencias para conduzir o negécio; com 8% das respostas obtidas
os proprietarios acreditam que local inadequado; falta de capital de giro e de
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clientes, séo outras das dificuldades encontradas nas atividades das empresas,
podendo levar ao insucesso de alguns empreendimentos.

Desconhecimento do mercado, com 5% das respostas, esté relacionada falta
de experiéncia no negoécio de atuagéo. Falta de desconhecimento gerencias 4% das
respostas obtidas, a qual fica entendido a falta de planejamento na abertura do
negécio, levando o empresario a ndo avaliar, de forma correta os dados importantes
para o sucesso no empreendimento; e 3% das respostas referem-se as instalagdes
inadequadas, essa condigéo representa uma falha, pois indica que o empresério nio
se preocupou em fazer um estudo de mercado na abertura do negécio.

De acordo com as respostas obtidas, pode-se tragar o perfil das dificuldades
encontradas na condugdo do comércio de Ceara-Mirim , as quias as dificuldades
estéo fortemente relacionadas, a falta de controles necessarios que venham permitir
ao empresariado, a tomada de decisoes estratégicas e assim, impulsionar em agdes
que tornem a empresa competitiva.

TABELA 9- Principais dificuldades encontradas na condugdo das atividades da empresa,
segundo as opinides dos proprietarios das empresas.

N° de
Respostas entrevistados %
Desconhecimento do mercado 21 5
Falta de crédito bancario 50 12
Falta de clientes 34 8
Problemas Financeiros 40 9
Maus Pagadores 56 13
Falta de capital de giro 34 8
Concorréncia muito forte 74 17
Instalagdes inadequadas 14 3
Ponto/ local inadequado 34 8
Carga tributaria elevada 48 11
Falta de conhecimentos gerencias 18 4
total 423 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005
OBS: A questado admite respostas
multiplas
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A partir destes resultados € recomendavel que o Sebrae deve aprimorar &
intensificar, auxilio de assessoria na cidade de Ceara-Mirim, com programas de
capacitagdo empresarial, especialmente os voltados a formulagdo de planos de
negocios, planejamento, aprimoramento do espirito empreendedor, gestdao de
empresas e desenvolvimento inicial da empresa.

TABELA 10- Tipos de assessoria na condugéo ou gerenciamento da empresa, segundo 0s
proprietarios das empresas.

Respostas N° de entrevistados %
Pessoas que conheciam do ramo 90 70
Empresa de consultoria 0
Contador 35 27
Associacdo de empresas do ramo 1 1
Sebrae 1 1
Senac 0
Sesi 0
Senai 0
Entidades de classe 1 1
total 128 100
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4.3 PERFIL DAS EMPRESAS

A pesquisa realizada pelo Sebrae/RN em 2004, confirma que a maioria das
empresas instaladas no estado sd@o micros empresas, em termo de faturamento e
tamanho; e normalmente s&o de origem familiar e destinadas ao comércio varejista.

A presente pesquisa confirma que essas caracteristicas ocorrem na cidade de
Ceara-Mirim. De posse dos resultados obtidos nas tabelas e graficos 11e 12, pode-
se ftracar o perfil dessas empresas. Os motivos que levaram os empresarios a
constituirem a empresa tabela e grafico 12, apontando em primeiro lugar desejo de
ter o proprio negécio conforme a afirmam 43% das pessoas entrevistadas: 16% das
respostas declaram ter experiéncia anterior.

Os empresarios afirmam que estava insatisfeito com o emprego, levando a
consfituir uma empresa com 9% das respostas, e também identificaram uma
oportunidade de negécio; 8% por influéncia de outras pessoas; 6% tinham tempo
disponivel; 5% tinham capital disponivel e 3% das respostas estava desempregado.

Segundo as respostas obtidas, verifica-se que a maioria dos empresarios de
Ceara-Mirim, tinham o desejo de ter o proprio negécio, essa condi¢do indica a
importancia e a necessidade de apoio de planejamento prévio na abertura da
empresa.

A tabela e gréfico 12, demonstram o tipo de experiéncia ou conhecimento que
os proprietarios tiveram antes de constituir a empresa, a maioria das respostas
obtida com 27% dos entrevistados afirmaram que alguém na familia tinha um
negocio similar; & destacavel também o fato dos filhos dos empresarios seguirem a
carreira dos pais. Como também, com 27% das respostas obtidas, os empresarios
afirmaram gque trabalhavam como autdnomo no ramo.

De acordo com as respostas obtidas 21% dos entrevistados, ndo provinha de
nenhuma experiéncia ou conhecimento no ramo do negécio, considerando como
uma falha para o empresario iniciar um negécio sem nenhum conhecimento prévio
do desenvolvimento do negécio.
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Com 16% das respostas, os empresarios eram funcionarios de outra
empresa, onde o conhecimento advinha de ser empregado; 8% proprietarios de
outras empresa, a esse item estd atrelado ao sucesso obtido e capacidade
empresarial para comandar outro empreendimento; e 2% das respostas gerente de
outra empresa; fica entendido neste item, o fato dos gerentes acharem que sé o
conhecimento gerencial € o suficiente para empreender.

De posse destes resultados, pode-se tracar o perfil das empresas em Ceara-
Mirim; baseado nas informagdes das tabelas e grafico 11 e 12, pode-se concluir que
os empresarios nao se preocupam em buscar informacdo e conhecimento
necessario, para a implantagao do seu negocio, podendo ser uma ameacga para os
empresdrios, ndo terem um conhecimento aprofundado do referido negécio. As
empresas em Ceara-Mirim, provém de empresas familiares, na qual os membros da
familia dao continuidade no desenvolvimento do referido negécio.

TABELA 11- Motivos para constituir ou participar da sociedade, segundo os proprietarios
das empresas.

Respostas N° de entrevistados %
desejo de ter o proprio negécio 55 43
tinha tempo disponivel 8 6
por influéncia de outras pessoas 10 8
tinha capital disponivel 7 5
tinha experiéncia anterior 20 16
estava insatisfeito no seu emprego 12 g
estava desempregado B 3
identificou uma oportunidade de negdcio 12 9
total 128 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005
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GRAFICO 11- Motivos para constituir ou participar da sociedade, segundo os proprietarios

das empresas.
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.

Tabela 12- Experiéncia ou conhecimento no ramo de negdcio dos proprietarios de
empresas.

Respostas N° de entrevistados %

Diretor/ gerente de outra empresa 3 2
Funcionario de outra empresa 20 16
Séciol proprietario de outra empresa 10 8
alguém na familia tinha um negécio similar 34 27
trabalha como autdnomo no ramo 34 27
nenhuma 29 21
total 128 100

Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005
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GRAFICO 12- Experiéncia ou conhecimento no ramo de negécio dos proprietarios de
empresas.
Fonte: Pesquisa de campo, outubro/ 2005.




5 CONCLUSOES E RECOMENDAGOES

Os diagnésticos socioecondmicos de municipios tém revelado caracteristicas
e potencialidades favoraveis ao planejamento, andlise e formulagéo de propostas
macroecondmicas. Esses diagnésticos tém contribuido para a adogéo de programas
e projetos (publicos e privados) importantes para o crescimento econdmico dos
municipios. Dentro desse contexto, destaca-se o municipio de Ceara-Mirim que,
atestando as caracteristicas empreendedoras ressaltadas pelo capitalismo
contemporaneo, conta atualmente, na cidade, com 796 estabelecimentos varejistas,
os quais sao dirigidos por empreendedores e realizam a oferta de bens e servigos
que atendem a demanda municipal.

Conforme foi ressaltado nos capitulos anteriores, o presente estudo esta
apoiado em pesquisa, a qual apurou informagdes sobre a analise do desempenho do
comércio da cidade de Ceara-Mirim. Os dados foram coletados diretamente nas
empresas, com uma amostra de 128 estabelecimentos comerciais, 0 que permitiu
elaborar indicadores, cujos resultados s&@o importantes para subsidiar o
planejamento do municipio, com programas de apoio a micros e pequenas empresas
locais, as quais s30 as entidades propulsoras da nossa economia.

Os resultados da pesquisa indicam o surgimento acelerado de empresas na
cidade nos ultimos anos. Os dados apurados, constatam os aspectos especificos e
essenciais para os empreendimentos locais, destacando-se falhas gerencias, causas
econdmicas, logisticas operacionais e de politicas publicas.

De acordo com as respostas obtidas pelos empresérios, foi possivel identificar
a falta de planejamento na abertura do negécio, levando em consideragao a
elaboracdo de um plano de negécio, fator preponderante para a abertura do
empreendimento. Essa falta de planejamento vem fazendo com que os empresarios
nao avaliem, de forma correta, o nivel de concorréncia, em termos de produtos,
precos, qualidades e de mercados, existentes nas proximidades, segundo os pontos
e areas comerciais escolhidos, dentre outros fatores.

A pesquisa identificou os critérios utilizados pelos empresarios na conducao
da abertura da empresa, com destaque para o conhecimento do mercado e do ramo




comercial. Este fato permite recomendar que o Sebrae/ RN deve aprimorar sua
presenca e participagao, no desenvolvimento de empreendimentos na cidade de
Ceara-Mirim, através de assessoria para as pequenas e micro empresas da cidade,
destacando-se a gestdo estratégica, gestdo econdmica e gestao financeira. Esta
atuacgdo podera resultar em conhecimentos, diretos e indiretos, no desenvolvimento
e sustentagdo das micros e pequenas empresas locais.

Estudando a situagdo do desempenho do comércio da cidade de Ceara-Mirim,
é possivel propor agdes coordenadas e efetivas de atuagdo de 6rgaos, destacando-
se 0 Sebrae e os bancos de fomento, em prol das atividades das empresas,
possibilitando o exercicio de visdes estratégicas, mercado de atuaga@o, recursos
necessarios na operacionalizagdo do empreendimento, plano de negdcios, aspectos
tributarios, entre outros.

Assim sendo, espera-se que as empresas possam ter a base de
conhecimento que as tornem cada vez mais competitivas, contribuindo para o
sucesso do mercado. Com este propésito, a pesquisa realizada no comercio da
cidade de Ceara-Mirim, no periodo de margo a novembro de 2005, disponibiliza
dados importantes para as organizagbes empresarias, que sdo um dos segmentos
mais importante da economia do estado.

Ressalte-se, por fim, que o fortalecimento das pequenas e micro empresas
contribuirdo para o crescimento econémico do municipio, gerando emprego,
remunerando a forga de trabalho e fazendo circular a produggo e a renda na cidade;
enfim, contribuindo para o crescimento econdmico de todo o municipio e do estado.
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APENDICE




Pesquisa Socioecondmica das Empresas da cidade de Ceara-Mirim.

1. Numero de pessoas ocupadas

Sécio gerentes
Familiares que trabalham na empresa em tempo integral

Empregados com carteira assinada

oW N -

Empregados sem carteira assinada

2. O seu comercio esta cadastrado no simples federal?

1()Sim 2( )Nao

3. Qual o tipo de experiéncia que o sr (a), ja teve neste ramo de negocio?

1 ( )Diretor/gerente de outra empresa

2 ( )Funcionario de outra empresa

3 ( )Soécio/Proprietario de outra empresa

4 ( )Alguém na familia tinha um negécio similar
5 ( )Trabalha com auténomo no ramo

6 ( )Nenhuma

4. Por que resolveu constituir ou participar da sociedade desta empresa?

1 ( )Desejo de ter o proprio negécio 5 ( )Tinha experiéncia anterior

2 ( )Tinha tempo disponivel 6 ( )Estava insatisfeito no seu emprego
3 ( )Por influéncia de outras pessoas 7 ( )Estava desempregado

4 ( )Tinha capital disponivel 8 ( )ldentificou uma oportunidade de negécio

5. Na abertura da empresa com quem o sr (a) procurou assessoria/ auxilio?

1 ( )Pessoas que conheciam o ramo
2 { Yempresa de consultoria
3 ( )contador




—

4 ( )Associagao de empresas do ramo
5 ( )Sebrae

6 ( )Senac

7 ( )Sesi

8 ( ) Senai

S ( )Entidades de classe

6. Indique as principais dificuldades encontradas na condugao das atividades
da sua empresa.(Cite no maximo 3 dificuldades).

1 { )Desconhecimento do mercado
2 ( )Falta de crédito bancario

3 ( ) Falta de clientes

4 ( )Problemas financeiros

5 ( )Maus pagadores

6 ( )Falta de capital de giro

7 ( )Concorréncia muito forte

8 ( )instalagdes inadequadas

9 ( )Ponto/local inadequado

10 ( )carga tributaria elevada

11 ( )Falta de conhecimentos gerencias

7. Dentre os fatores listados a seguir, cite 0s mais importantes para o sucesso
de uma empresa? (Cite no maximo 3 fatores).

1 ( )Boa estratégia de vendas

2 ( )Aproveitamento das oportunidades de negdcio
3 ( )Ter um bom administrador

4 ( )Bom conhecimento de mercado onde atua

5 ( )capacidade de lideranga do empresario

6 ( )uso de capital proprio

7 { )Criatividade do empresario

8 ( )Capacidade do empresario em assumir riscos




9 ( ) re-investimentos do lucro na prépria empresa
10 ( )Ter acesso a novas tecnologias

8. Sexo

1 ()Masculino 2 ( )Feminino

9. Faixa etaria

1()18a22 2()23a27 3()28a32 4()33a37
5()38a42 6()43a47 7 ()acimade 47
10. Escolaridade

1 () Fundamental incompleto 3 () Médio incompleto 5 () Superior
incompleto

2 () Fundamental completo 4 () Médio completo 6 () Superior completo

11. Estado civil

1 () Solteiro

2 () Casado

3 () Separado
4 () Divorciado
5 () Vidvo

12. Renda mensal familiar (em salarios minimos).

() Menos de 3s.m
()3a5s
()6a8
()9a11




