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1 INTRODUCAO

O presente frabalho aborda iniciaimente, uma das mais antigas formas de
organizacdo produtiva do mundo, que € a Pequena € Micro Empresa (PME).
Forma de organizagdo esta, que por apresentar-se. dinamica, frente as
modificacdes ciclicas ocorridas no sistema econdmico, continua sendo um tema
relevante: e atual. As PME's também n&o podem deixar de serem assim
consideradas por comporem um segmento bastante representativo na economia

brasileira, totalizando 4,5 milhdes de unidades espalthadas em todo o pais.

Estando o texto dividido em quatro Sec¢des, a primeira dedicar-se-a fazer um
estudo sobre as PME’s, situando o leitor no universo em que se constituem,
mostrando sua evolugao histdrica, seu delineamento, suas caracteristicas e a sua

importancia como unidade produtiva dentro do contexto econdmico brasileiro.

A segunda Secio conterd um estudo sobre as Feiras Comerciais, um instrumento
de mercado muito difundido no Brasil e em outros paises. S&o definidas como
eventos programados com a finalidade de agrupar em um s0 espago empresas
expositoras e um piblico potencial comprador, com a finalidade de realizar uma
gama muito vasta de negdcios. Neste estudo mostrar-se-a.os seus conceitos e as
suas caracteristicas, bem como a importancia deste tipo de evento no cenario
mercadolégico. Sera enfocada também a participagéo das PME's, denfro do
contexto das feiras comerciais como forma de mostra-la como um instrumento
facilitador para a inserco destas go mercado, bem como facilitador de suas

rotinas de produgao.

Fundamentando esté estudo estard a Teoria do. Desenvolvimento na concepgao
Schumpteriana, mostrando-se ©0s seus concelios e caracteristicas e o0s

elementos de inovagéo propostos ao processo produtivo. Associando-0s entao



as feiras comerciais como um fator de inovacgéo eficaz para o desenvolvimento

das PME’s que dele se utilizem.

Por fim, na Gltima secgao, farar-se-a4 uma exposigdc da FEBAN/95 - Feira Baiana
de Negdcios - uma feira comercial voltada para o segmento das PME's que
contribui com uma amostra dos resuliados gerados durante o seu periodo de
realizacdo - 06 a 11 de Margo de 1995, Pretende-se com isso mostrar que na
pratica ha uma real possibilidade da aproximacio das PME's ao mercado através

deste moderno e eficaz instrumento de marketing que € a Feira Comercial.

A divisdo acima proposta nada mais € do que a exposicdo de elementos -
PME's, Feiras Comerciais, Teoria do Desenvolvimento e Anaiise Pratica - que
juntos poderdo compor um caminho positivo. Positivo no sentido de mostrar que
as PME's participando de-atividades inovadoras tal qual as Feiras Comerciais |,
inovando em suas atividades como forma de obter vantagens competitivas em
relagdo agueles que ndo inovam , acabam por fortalecer sua atividade ou setor.
Este resultado positivo ao se espalhar para os segmentos proximos trariam assim

o desenvolvimento para toda a economia.




2 A PEQUENA E MICRO EMPRESA

Esta secdo analisa as pequenas e micro empresas dentro do- ‘contexto de
unidades produtivas , pois elas, inegavelmente, fazem parte do cenario
econdmico mundial e brasiléiro. Ademais de serem um assunto atual e essencial
para o entendimento da realidade socio-econdrmica do pais, ao obter altos
indices de participagdo no PIB e, portanto serem consideradas por muitos
autores como as unidades gue respondem pela superago das crises ciclicas que

afligem o pais.

Mostrar-se-a sua evoiugio historica, cuja origem remonta ao Século XVIii e se
estende até os dias de hoje, apresentando periodos de desenvolvimento,
estagnac3o e crise; mostrando também como sobreviveu a esses periodos, seja
funcionando como unidade produtiva independentes ou subsidiando a atividade

produtiva das médias e grandes empresas.

A seguir delineai-se a PME para se ter uma idéia de como ela é definida,
ademais de caracterizar & sua importancia para que o leitor possa entende-a

comio unidade produtiva contribuinte para a formagéo sécio-econdmica do pais.



2.1 EVOLUCAO HISTORICA

Abrir espaco para a andlise das pequenas e micro unidades produtivas hum
momento ern que o processo de acumulacio de capital pressupde inversdes em
alta tecnolegia e se realiza através de conglomerados operando em escala
mundial representa um esforgo plenamente valido. Valido, no sentido de entender
0 contraste enire o desempenho econdmico destas unidades e o tratamento
pouco diferenciado que elas recebem, o que acaba por gerar uma negligéncia no
reconhecimento da importincia destas unidades para o cenario econémico

brasileiro.

Ao contrario do que se perisa, o grande impecilho para a expansao dos pequenos
& micro negocios no pais, hdo sdo as crises econdmicas, mas sim 3s politicas

voltadas para os grandes empreendimentos de feigdo oligopolistica:

“ ... 08 pequenos néo dispdem de uma politica governamental de consisténcia e
Jamais sdo objeto das preocupacdes dos pacotes' econdmicos com que nos
brindam os sucessivos Ministros da Fazenda. Sequer assento no Conselho
Monetario foi concedido a esse segmento que, nas palavras do jornalista Joelmir

Beting, “ carrega o pais nas costas”.” ( Lustrosa. 1986. p 392)

Apenas no periodo da crise brasileira- dos anos 80, pode-se observar um leve
reposicionamento do tratamento as pequenas e micro empresas. Numa economia
excessivamente estatizada como a apresentada na década, os pequenos
passaram a exercer um papel de suporte para a crise, evitando o

estrangulamento da oferta em determinados setores.

Nao & de hoje, porém que os peguenos surgiram no processe econdmico do
pais. A rigor, desde meados do século XV, ac tempo do Vice-reinado, data em
que decorria com tedo vigor o ciclo do ouro brasileiro. Tém origem neste periodo

as tecelagens, fiagbes, forjarias, fundigdes, movelar'ias_, olarias etc.. O comércio




gue ja despontava dos frutos dos novos negécios, abrangia redes varejistas e

importadoras:

No periodo posterior, com a assinatura do Tratado de Methuen, entre Inglaterra
e Portugal, originou-se um corte abrupto no surto de desenvolvimento. Um riovo
impulso de desenvolvimento sd seria retomado no inicio do século XIX, com a
vinda de Dom Jo&o Vi para o Brasil, que transferio para o pais a sede do reino
portugués, abrindo os-portos as nagbes amigas. Os pequenos negdcios, entdo -

especialmente na érea do comiércio - experimentaram novo surto de expansso.

Ja na segunda metade do século XIX, no Segundo Reinado, o setor exibia
relativa estabilidade, com o desenvolvimento de pequenas empresas industriais,
na condicao de prestadoras de servigos e contando com o apoio governamental.
Estimulava o setor o intenso fluxo migratério, especialmiente de profissionais

liberais e operarios da ltalia, Alemanha, Espanha, Suiga e Franca.

No século XX, a partir do advento da Primeira Guerra Mundial, a industria
nacional emergente foi impondo-se através de empreendimentos de pequenc
porte. Esse processo € intensificado, pelo periodo pés-guerra, que marca o
principio da urbanizacéo. E ajudado por correntes migratérias do exterior e do
meio rural, Eram profissionais liberais, artesbes e operarios, estrangeiros e seus
descendentes, gque uniam seus esforcos aos empreendimentos brasileiros e

urbanos.

A economia rural desse periodo liberou capitais para investimentos em empresas
urbanas - especialmente apds a queda da Bolsa de Nova York, em 1929, que
gerou a G‘ranc_le Depressdo, com consequéncias depressivas para o comércio
internacional.

Anos- apds, na Era Getllio Vargas, deu-se inicio a grandes projetos nas areas
bésicas e no fornecimento de matérias-primas. Como exemplos, podem ser

citados a siderurgia, com a criagéo da Siderirgica de Volta Redonda e os
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investimentos no setor energético, especificamente na prospecgéo do petroleo,
com a criagio da Petrobras. Estes projefos foram eminentemente de cunho
nacionalista, com a intengdo de mobilizar trabalhadores e elites para a
industrializagdo do pais. Junto a este novo impulso, nio deixam de estar
presentes as pegquenas empresas, es‘timuladas_ pe_fos grandes projetos
implantados e pela escassez da economia no periodo do pés-guerra, contexto no

qual as PME's servem como fonte de suprimente de insumos nacionais.

Este estimulo ao crescimento atingiu seu auge no periodo do governo de
Juscelino Kubitschek, em 1955, cuja principal meta econdmica era a protecéo e a
expansio do consumo de bens duraveis, investimentos multinacionais de
produgao industrial no pais e uma politica de substituigio de importagdes. Esta
politica de substituigbes, foi sem dlvida, vantajosa-_para a pequena empresa,
elevando o seu ritmo de produgéo para abarcar este mercado emergente, ao
mesmo tempo em quie produzia, através de contratos de subcontratacéo, para as

companhias transnacionais, fortemente presentes na economia..

Nesse periodo, surgiram numerosas pequenas empresas no Brasil, estimuladas
pelo elevado ritmo de produgo, decorrente da substituicdo de importacées, que
as levava a produzir para companhias fransnacionais pelo. método de
subcontratacao.

A pariir dos governos militares (1964), optou-se por uma politica de
desenvolvimento econdmico voltado para projetos de grande porte de natureza
conjuntural, '_in.vesti_mentos na produgdo industrial, via estatal ou privada, -através

de conglomerados econémicos, beneficiando as grandes empresas.

Formou-se, entdo, nova estrutura de mercado, com caracteristicas oligopolisticas,

quase sempre resistentes a expansdo dos pequenos negocios:

Neste periodo, apenas algumas agtes foram tomadas em prol dos pequenos

negoécios, como é o caso da criagdo do CEBRAE - Centro Brasileiro de Apoio as
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Pequenas e Média Empresa ( 1972 ), donde foi possivel deflagrar politicas de
desenvolvimento e novas aspiragcbes para as pequenas empresas, inclusive

criando-se em 1984 o Estatuto da Microempresa.

Apenas apts o esgotamento do processo de substituicio de importagGes e do
poder de créscimento do setor produtivo, caracterizado por unidades intensivas
de capital, & que foi possivel ser retomado o crescimento das pequenas unidades
produtivas. Especialmente apoiado na orientacdo contida no Estatuio da

Microempresa, de 1984,

Este histérico mostra o grau de maleabilidade e de adaptacdo das pequenas
unidades ao longo da histéria que, por apresentarem maior flexibilidade, podem
reagir de forma mais rapida as alteragbes surgidas ha ‘economia. A crise
brasileira, gerada no quadro de instabilidade da economia mundial e da
inviabilidade de nossa divida externa, deflagrou agude processo inflacionario,
que levou ao fracasso o modelo oligopolista. Em consequéncia, ndo foi mais

possivel manter o nivel de emprego e de renda no mercado interno.

Também o modelo exportador; de base oligopolista, sofreu duro baque, chegando
proximo & estagnagdo. A evolugdo econdmica mundial impés profundas
inovacdes -tecnol'égicas,_'transfo'rmando substancialmente o papel das pequenas e

micro empresas no processo produtivo.

No Brasil, as pequenas empresas tém respondido aos momentos de crise
satisfatoriamente, investindo e inovando, em que pesem as enormes dificuldades
conjunturais. Com isso, mantém o nivel de investimentos e de empregos, nio
obstante a auséncia de estimulo e de proteg¢do por parte do governo - seja no

plano federal, seja no plano estadual..
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2.2 DELINEAMENTO DA PEQUENA E MICRO EMPRESA - O
ESTATUTO DA MICROEMPRESA

Ao definir-se a pequena e micro empresa deve-se citar o Estatuto da Micro
Empresa ( Anexo ), regido pela Lei n°® 7256 de 27.11.84, regulamentado pelo
Decreto n° 90.880 de 30.01.85 que assegura & Microempresa tratamento
diferenciado, simplificado e favorecido nos campos administrativo, tributario e de

desenvolvimento empresarial.

O projeto do Estatuto da Microempresa ( ME ) foi elaborado péelo Ex- Ministro da
Desburocratizagéo, Jodo Geraldo Piguet Carneiro. Foi remetido ao Congresso
Nacional em maio de 1984, pelo Presidente da Repuiblica, para discusséo e

aprovagéo.

E composto por dois projetos de lei : um projeto de lei ordinaria - Projeto de Lej n®
16, de 1984 - que define a Microempresa (ME) e propde diversas medidas de
favorecimento para este segmentc empresarial, atendo-se a esféra federal, e um
projeto de lei complementar - Projeto de Lei n® 154 de 1984 - que dispensa

tratamento diferenciado a Microempresa por parte dos Estados & Municipios.

Deve-se a principio, definir a MiCroempr.esa como ‘“entidades que congregam,
geralmente, o fitular e os seus familiares em quase todas as atividades do
empreendimento, utilizam uma tecnologia tradicional, pegueno espago fisico,
poucos empregados e um faturamento bruto relativamente pequeho .
(Informativo Balcao SEBRAE, 1992 )

Segundo o Artigo. 2 ° do Capitule |, do referido estatuto, serdo consideradas ME

as pessoas juridicas- e as firmas individuais que tiverem receita bruta anual, igual

ou inferior ao valor nominal de 96.000 Unidades Fiscais de Referéncia (UFIR) .
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No entanto estas firmas individuais e as pessoas juridicas para poderem
enguadrar-se como ME devem preencher determinados-pré—requis’itdss_. que vao

desde a sua forma de constituicdo, até o tipo de servigo profissional que prestam.

Agquelas que nd@oc observarem todos os itens ou que pleitearem seu
enquadramento sem ter o direito, estardo sujeitas a certas :consequéncias e

penalidades que poderdo chegar ao cancelamento do.seu registro.

Vale frisar que apesar do critério adotado pelo EME basear-se-a na receita bruta
anual das PME's, algumas entidades adotam como pardmetro para a
classificacdo, 0 nimero de empregados, outras por sua vez ., utilizam-se da

combinacéo destes dois elementos.

A classificagdo das empresas segundo o numero de empregados apresenta-se

da seguinte forma

MICRO

INDUSTRIA - até 19 empregados
COMERCIO - até 09 empregados
SERVICO - até 09 empregados
PEQUENA

INDUSTRIA - entre 20/99 empregados
COMERCIO - entre 10/49 empregados
SERVICO - entre 10/40 empregados

14



Os beneficios do EME se verificam sobretudo na esfera fiscal, ._prévidénc_i_'ar'ia_,-

trabalhista e no que se refere ao apoio crediticio.

No que tange o regime fiscal, a ME fica isenta de alguns tributos, bem como
dispensada de escrituracao contabil e fiscal relativa a legislagdo do Imposto de-
Renda. Da mesma forma, o beneficio trabalhista dispensa a ME de varias

exigéncias, e .0 regime trabalhista de alguns recolhimentos.

No que diz respeito ac apoio crediticio, ficam assegurados as ME condigdes
especiaimente favordveis as operagbes que realizem com instituicdes financeiras
publicas ou privadas, até mesmo com Bancos de Desenvolvimento e entidades

oficiais de financiamento e fomento as empresas de pequeno porte.

Todo o tratamento diferenciado disposto acima nao garante porém, a solvéncia
de todos os problemas fiscais e burocraticos, pois, as ME estao atreladas 2

regulamentagdes dos efetivos Estados e Municipios:

“ Q primeiro aspecto a ser considerado, por quem pretenda usufruir dos
beneficios da Lei, refere-se a sua efetiva abrangéncia. Nem todos os problemas
burocraticos ‘e fiscais que afetam a vida das empresas podem ser resolvidos
através da lei federal. 1sso porque vérios destes problemas situam-se na esfera
exclusiva de competéncia dos Estados ¢ Municipios. Assim, na pratica, nma
empresa. podera preéncher todos os requisitos de qualificagio como
microempresa, gozar de insencie de impostos federais e demais beneficios
da Lei n® 7.256/84, mas continuar sujeita ao recolhimento do ICMS efou do ISS,
caso os critérios de definicdo adotados pelos Estados ¢ Municipioes. se situem
et patamares inferiores-aos fixados na Lei Federal”. (SEBRAE, 1985, p. 07).

O referido Estatuto, utilizado desde.sua aprovacdo em 1984, logo estara
suplantado pelo novo Estatutc da Micro Empresa (EME) e da Empresa de
Pequeno Porte (EPP), o qual j& esta tramitando no Congresso Nacional e
espera-se gue venha a ser votado ainda este ano. O processo de votacdo e a
possivel aprovagdo do seu texto, vem sendo reivindicada por empresarios de

todo o pais bem como pelo empresariado baiano. Vé-se nas novas regras, a.
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possibilidade da diminuigéo da informalidade do setor, onde a redugéo da carga
tributaria vai permitir que um maior nimero-de pequenas e micro empresas atuem.
na legalidade, favorecendo aquelas empresas que n#o conseguiriam sobreviver
caso tivessem que arcar com todos os custos de estrutura atualmente existentes.
Dentre os principais pontos da nova proposta para a Pequena e Micro Empresa ,
destacam-se :

A} Limite para definicgo:

No novo Estatuto, os limites para definicdo das ME e PPE serao expressos em
reais. Assim, define-se como m_icr'Oempres_a aquela cuja receita bruta anual nao
exceder R$ 204 mil e empresa de pequeno porte, aquela que ndo exceder R$
576 mil.. Esta previsto também um gatilho para a corregéo desses valores sempie
que a UFIR variar em mais de 10%;

B) Registro pablico:

Com o novo estatuto, as empresas preencherdo um uUnico documento para

registro;

C) Protegéo especial:

Pelo novo estatuto fica previsto que obrigagses criadas por lei, e que .incidam
sobre as empresas em geral, ndo atingirdao as ME e EPP, salvo se houverem
modificagdes em seu texto para inclui-las expressamente. As marcas e patentes

teréo o registro facilitado;

D) Apoio crediticio:
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A nova proposta prevé a _u_'til'izagéode mecanismos de politica monetaria para as
ME e EPP, através das instituicdes bancérias e privadas. Fica mantido o Fundo

de Aval do Sebrae e os mecanismos j& existentes;
E) Imposto de Renda:

A Micro Empresa passa a ter inserc¢ao total se sua receita anual respeitar o limite
méaximo de R$ 204 mil ( em detrimento aos R$ 80 mil atuais ). Ja-a EPP, devera
pagar o imposto sobre a parte da receita anual gue vier a exceder o limite de

isengéio da ME.

Outros pontos também estéo previstos no novo estatuto, principalmente no que
se refere & contribuicao social, importagéo e exportagéo, porém os pontos acima
abordados sao o suficientes para caracterizar o principal segmento. que hoje
totaliza no Brasil, 4,5 milhdes de pequenas e micro empresas, das quais 200 mil
atuam na Bahia. Gerando no total uma capacidade de emprego para 60% da
mao-de-obra disponivel no Estado, o que representa 50% da renda gerada a

nivel nacional,
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2.3 CARACTERIZACAO E IMPORTANCIA DAS PEQUENAS E
MICRO EMPRESAS.

'2.3.1 Caracterizagdo

A Pequena e Micro empresa & um conjunto heterogéneo dentro da estruturagio
interna da capacidade produtiva brasileira, sendo resultado de um processo de
desenvolvimento mesclado com a centralizacdo de capitais e a reedigao de
antigas formas de produgao. Fato este, que possibilita a convivéncia pacifica
entre ramos de grande porte, que convertem produtores independentes em
trabalhadores assalariados e de pequenas unidades produtivas ligadas ou nao

a estas grandes unidades.

Sobre a pequena e micro empresa especificamente, pode-se dizer que em seu
interior nem sempre a producdo econdmica ocorre com a finalidade de gerar
excedentes, sejam estes, voltados para a acumulagéo ou para .o reinvestimento
do capital. Desta forma a produgac destas empresas constitue-se em uma forma
alternativa para a sobrevivéncia dos seus proprietarios . Isso é comprovado pela
forma de remuneracdo encontrada neste segmento, onde o capitalista se
apropria de seus lucros e os reverte na sua propria sobrevivéncia e na da sua
familia. E mesmo que fosse identificada uma relagao de pagamento de salarios
em sua estrutura, onde patrao se diferencia do empregado pelo fato de pagar-lhe
salarios , esta se constituiia em uma forma primitiva onde o _patré'\o e o0
empregado por vezes se misturam na realizacio de suas atividades, pois ambos

possuem fungbes semethantes.

O fato das pequenas e micro empresas na atualidade se constifuirem como uma
forma de sobrevivéncia para uma grande parte dagueles que as possuem, tem.
aberto uma discurssdo em relagdo a legalidade ou ndo destas atividades.

Partindo do principioc que a legalizacdo hoje, trds um custo elevado pelo
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pagamento de impostos e outros encargos a depender da regido, o pequeno ou’
micro empresario tem preferido ficar na ilegalidade para evitar assim a evaséo da
sua renda. E ndo s0 aqueles que se sustentam através desta atividade estio
fugindo da legalizagdo. A clandestinidade, que n&o significa falta de qualidade
do produto/servico ou mau caratér do empresario, tem atraido uma fatia
representativa. das PME’s, como forma de buriar despesas que tornam suas

atividades menos competitivas ou até inviavéis econdmicamente.

Todo o comportamento peculiar que formam as caracteristicas deste segmento
empresarial, estdo de-um modo geral apoiados no préprio desenvolvimento do

capitalismo brasileiro, gue tem como base :

a) A industrializagdo tardia, ocorrida apenas quando o mundo ja estava

dominado e monopolizado por grandes centros econdmicos e;

b) A dependéncia do capital interno & ceniros estrangeiros, no processo de
acumulacéo.

Estas duas caracteristicas basicas comp&em originalmente, o quadro das

relagGes da produgao brasileira.

Dois dos resultados mais expressivos da passagem por estas caracteristicas
acima descritas sdo: como se constituem as formas de exploracéo do trabalho, e
o reaproveitamento de formas preexistentes de produgio, que juntas formam uma
realidade dupla onde o capitalismo modernao, coexiste com outras formas de

producao, de modo compiementar:

Este contexto reflete-se diretamente nas pequenas e micro enipresas, onde
pode-se encontrar formas de sua expressio, que vao desde as em fase de.
extinggo, cujos bens produzidos artesanalmente ja N&o possuem precos
competitivos, passam por empresas como padarias, armazéns, que sobrevivem

em pequenos nichos € néo contribuem para a ampliagéo do capital original, indo
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até outras empresas que tém se tornado competitivas, crescido e firmado-se em

varios setores da economia.

Outra vantagem competitiva, apresentada deniro destas empresas; é a forma
simples' como estd organizada sua estrutura, havendo uma proximidade do
empregado e empregador, fazendo com que ambos fiqguem cientes do processo
de producio, possibilitandoc melhorar o funcionamento das maquinas e
equipamentos, bem como servindo de elo entre o dono do capital e a realizacéo

da atividade fim da empresa.

Dentro da hierarquia econdmica, pode-se dividir as PME's. em quatro modelos

diferenciados, que constituem um modelo especifico de organizacgo social :
+ PME’s'em mercado competitivo

Esta relacionada com a flexibilidade e estratégia competitiva alcangada pelos

menores custos salariais e beneficios sociais;
e Modelo de Adogao

E o modelo de pequenas unidades, vinculadas com as grandes empresas,
variando o grau de dependéncia entre elas, através do grau de autonomia e do

grau de inter-relagGes, conquistadas pelas pequenas unidades:
e Modelo comunitario

PME's integradas em organizagdes coletivas e cooperativas que as fortalecem
pela organizagdo e pelo poder de negociagdo junto aos fornecedores,
viabilizando assim o acesso a novos processos de producéo, que garantem uma
boa participagéo das empresas associadas no ‘mercado, bem como facilitando a

distribuicdo.de seus produtos.
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¢ PME’s independentes em estruturas industriais dinamicas

Sao aquelas cujas estruturas industriais dinamicas propostas por seus
empresarios, sdo capazes de adaptarem-se com a finalidade de tragar novos
planejamentos e explorarem novos “nichos” de mercado. Conseguindo desta
forma encontrar a diversidade e ter condigbes de firmarem-se no mercado,
burlando dificuldades que por fatores externos surjam no setor produtivo

afetando a atividade fim destas empresas.

2.3.2 Importancia

As Pequenas e Micro Empresas (PME’s) s&o sem divida itmportantes no quadro
socio-econdimico do pafs, tanto pelo indice de participagao no PIB brasileiro que
apresentam, como pela percentagem de m&o-de-obra gue ocupam. Havendo
empresas que estio em setores mais dinamicos, tornando-se competitivas a
ponto de se sustentam em épaocas de crises na economia, pois conseguem obter
resultados superiores a meédia das empresas do seu setor. Estas empresas.
conseguem se fixar no mercado e atingir “nichos” ocupados por grandes

empresas lideres.

Além disso a pequena e micro empresa & flexivel, o que valoriza sua
sobrevivéncia e competitividade em periodos de. crises, sendo vitais para o
suporte da economia nestes periodos, ja que esta carateristica esta inerente a
organizagao da sua estrutura produtiva e nao de simples decisées estratégicas

temporarias.

Dentro de varios campos observados pode-se citar, pelo menos, seis questdes

que fortalecern as PME’s em relacéo a sua flexibilidade:
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1) Flexibilidade de salarios - reagdo dos salarios pagos em relagio a

situacao econdmica da empresa e do mercado de trabalho em geral;

2) Elexibilidade numérica - esse item diz. respeito ao nimero de
trabathadores empregados nas PME's que nZo é regulamentado por lei, como em

ouiras empresas,;

3) Flexibilidade nas contribuigdes sociais e fiscais - é ligada diretamente
aos dois tépicos anteriores, sendo que o Estado ndo impde uma carga tdo
crescente de encargos, como se pode observar em outros tipos de unidades

produtiva;

4) Flexibilidade de tarefas - é o fator relacionado a realizacdo de vérias

tarefas por um s6 trabalhador;

5) Flexibilidade na organizagdo do tempo de trabalho - & complementar ao
item anterior, adaptando-se & escala de trabalho, com o aproveitamento mais

produtivo do temipo;

6) Flexibilidade técnico-organizacional - depende da organizagéo e funcio

produtiva, definida pelo grau de adaptscio da 0_rg:=_1ni.=_"f_-;1c,:éi'c).'1

Outra vertente que explora a importancia da PME's é a relacio gue estas
possuem com a mao-de-obra que absorvem em alta porcentagem, j& que uma de
suas caracteristicas € utilizar-se de uma méao-de-obra n&o qualificada. Isso faz
com gue absorva uma parte da populagdo de baixa renda que ndo possui
instrug@o ou qualificagio profissional, ademais de absorver os desempregados
que estlo- excluidos do mercado tradicional de trabalho, fruto das inovacgdes

tecnolégicas, dos. periodos de recessio e outros fatores pertinentes.

! Para meltiores esclarecimentos sobre o tema ver: MARTINS, José Mausicio Guimardies. “Uma avaliacdo
da situaco das micro emipresas de Salvador”, 1995 a-1992, Um estudo de caso, Salvador:UFBA..1993.53p.
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Assim é interessante proporcionar a abertura e a ajuda as PME's como forma de
absorver a mao-de-obra, que hoje constitui um exército de desempregados e
entravam o desenvolvimento econémico. Ademais, as PME’s ndo s6 podem gerar
mais empregos como também, séo importantes pelo tipo de emprego que criam.
Ocupam um tipo de mao-de-obra com baixa especializagcdo, atuando

diretamente num mercado onde a oferta € mais expressiva.

E justamente, nesta faixa de baixa especializagao onde se multiplica o numero
de trabalhadores a cada ano, que nao séo absorvidos ou séo absorvidos em
baixa proporgédo por grandes e médias empresas, evitando assim que se forme
um contigente que pressionaria para baixo os salarios gerais da economia,
gerando instabilidade politica, econémica e social. Hoje as PME’'s séao

responsaveis pela contratagdo de aproximadamente seis de cada dez

empregos gerados.

Para se ter uma idéia da contribuicdo deste setor para a alocagédo de mao-de-
obra basta observar o Grafico 1, onde 59,38% da méao-de-obra empregada no
Brasil é responsabilidade das PME's.

Além disso, por utilizar o trabalho intensivo a PME permite a criagdo de um
namero maior de empregos por unidade de capital aplicado, de modo que a
criacdo de emprego é mais barata. A relagéo investimento fixo e namero de
empregados é baixa, oferecendo uma resposta mais barata as necessidades da

politica econémica, principalmente em épocas de retomada de crescimento ou de
demanda excessiva.

Quanto ao detalhamento da forma de relacionamento das PME’s com as meédias
e grandes empresas, pensa-se que haja um antagonismo, onde a maior
exterminaria a menor. Entretanto, o que realmente existe € uma relagéo de
complementaridade, sendo importante citar que o processo de aumento da
produtividade do trabalho humano, viabilizou o aumento da producdo de

mercadorias com o mesmo numero de trabalhadores (ou até um nimero menor),

Poo. Cldnclas cce 3. |

_lsr b |
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propiciando as pequenas e médias empresas movimentarem maiores
quantidades de recursos € elevando em alguns ramos, O volume disponivel de

capitais para a operacionaliza¢ao de um negocio.

GRAFICO 1

EMPREGO POR PORTE EMPRESARIAL

59,38%
60,00% _

50,00%

40,62%

40,00% -

30,00% -

20,00% -

TOTAL DO EMPREGO

OMICRO E PEQUENAS EMPRESi\

EMEDIAS E GRANDES EMPRESAS
10,00% - _

0,00% -

CATEGORIAS EMPREGADORAS

Fonte : Morelli, 1994, p.47.

Este fato comprova que a destruigdo de pequenos capitais pelos grandes nao se
deu, mais sim, criou-se uma interdependéncia que pode ser vista, por exemplo,
no setor de prestagéo de servigos, onde os concertos e reparos ou a distribuicao

de pegas e componentes sio feitas em grande parte por estas empresas.

No comeércio quase tudo que é produzido € comercializado pelas PME's ( 08,7% )
e na industria elas agem como fornecedoras, prestam servigos, via terceirizagao
ou pelo sistema de subcontratagao industrial de produtos intermediarios, a baixo

custo para grandes industrias.
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3 AS FEIRAS

As Feiras Comerciais S&0 eventos largamente utilizados nos digs de hoje,
tornando-se um ponto de encontro de rmercadorias diversas € de potenciais
compradores. Constitui-se assim em uma alternativa de mercado que tem a
capacidade de viabilizar a ocorréncia de indmeros negocios, sejam eles diretos ,
referentes agueles realizados durante o acontecimento do evento, ou indiretos

os quais ter8o seus contatos iniciados durante o periodo da feira comercial,

‘porém serao ofetivados apds sua realizagao.

Abordar-se asua conceituacio e objetivos, ja que se constituem em um assunto
pouCco explorado, necessitando  agrupar informagbes com a finalidade de
propagar seu conhecimento. Sera demonstrada algumas das suas vantagens
bem como. alguns Gpicos que podem nortear a participacac de uma pequena ou
micro empresa. TopIcos, que ac serem seguidos, ajudam a maximizar a
satisfagdo do participante, mostrando o por gue de sua larga utilizagéo dentro

economia comtemporanea.

Por fim, sera demonstrada quais as vantagens gspecificas que podem trazer as
feiras comerciais para as. pequenas e micro empresas, onde: “As feiras se
tornaram um.elemento de marketing importante para que o segmento das micro €
peguenas empresas ‘possam mostrar suas potencialidades, prop‘orcionando um

maior poder de competiggo”. CASTRO, 1995.p .7 )




3.1 DELINEAMENTO DAS FEIRAS COMERCIAIS

3.1.2 Conceituacao

A compra e venda & uma relagdo antiga, origindria de periodos remotos quando
os. homens comegaram a produzir mercadorias excedentes € percebiam a
escassez de outras mercadorias necessarias a sua sobrevivéncia, iniciando-se
entdo o processo de troca ou escambo como  forma de satisfazer suas

necessidades.

Foi no periodo pré-histérico que o homem comegou a gerar este excedente,
através da caca obtida em guantidade superior ao Consumo imediato, o que fazia
com que ele oferece o que Ihe sobrava a um outro membro de sua tribo, em troca
de outro tipo de bem que necessitava. Esta troca primitiva foi o inicio da
atividade do comercio. Numa fase posterior, quando houve a possibilidade de
produgéo de uma maior diversidade de produtos para a troca, fixou-se entdo, um
determinado ponto ou territorio para favorecer este acontecimento . Dando-se

entdo, origem & atividade que hoje denominamos de feira.

Detendo-se a uma forma especifica de apresentacdo das feiras, podemos falar
sobre as Feiras Comercials, uma variagio moderna do tradicional conceito, que

temn evoluido e se. difundido como um nove meio de divuigar produtos ou

servicos, promovendo o fascinio do publico e da midia.

Este tipo de evento, no Brasil, tem sua histéria iniciando-se em 1958 com a
promotora de eventos - Alcantara Machado Feiras. e Promogbes Lida. - que
organizou a pedido de 100 empresarios. paulistas do setor de tecidos, uma feira
comercial com a finalidade de mosirar as novidades em tecidos importados da

Europa e Asia a um grande namero de visitantes que por la circulassem.
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A partir desta data as feiras comerciais passaram a sel largamente utilizadas no
Brasil, seguindo o exemplo de outros paises que ja haviam descoberto suas
potencialidades em conguistar novos mercados € conseguir concentrar num

mesmo espago fisico inameras oportunidades de negocios.

Detalhando-se mais na sua conceituacéo, as feiras comerciais seriam locais
onde se relnem pessoas e empresas interessadas em vender e comprar
mercadorias dos mais variados tipos e origens. Mas, & comum ouvir-se falar de
feiras comerciais- que ndo se assemelham ao conceito usual & vao mais além,
ao ponto de funcionarem como elemento eficaz de marketing cuja utilizacao tem
crescido significadamente: Pode-se tratar as feiras como um evento de custo
relativamente acessivel e de bons resuitados, possuindo inclusive, amplas
vantagens sobre os demais veiculos de promogéo, a exemplo do anuncio de
radic e TV ou da publicidade em jornais e revistas. O correto aproveitamento

destas vantagens pode trazer muitos ganhos em relagéo aquelas empresas que

.delas ndo se utilizam.

As feiras comerciais ornaram-se assim elementos de marketing, acessiveis ao
segmento das pequenas micro empresas . A participagao da PME’s desta forma,
& essencial para incrementar suas politicas mercadologicas, mostrar suas
potencialidades e propiciar-se um maior poder de competi¢do. Tendo como meta.
a conquista do mercado interno, € @ depender de suas potencialidades,

conquistar também o mercado externo.

A questéo da utilizacéo do marketing através da participagdo em uma feira,
dentro do segmento da PME, € muito importante ja que ela & uma ferramenta
capaz de muitiplicar 0 numero de negocios, vendas e contratac@o de servigos.
Entretanto esta € ainda pouco utilizado. Em uma pesquisa realizada em 1991,
junioc a uma mostra representativa em todas as regibes brasileiras, onde
abordou-se a questéo das dificuldades. de sobreviver, em termos de mercado em
um pais cada vez mais competitivo , verificou-se que 85% destas empresas nao

se utilizavam de técnicas de marketing.
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Além disso, as feiras comerciais, pela forma como se estruturam, organizadas

em espagos delimitados -composto por estandes - e oferecendo, toda uma infra-

estrutura necessaria para seu funcionamento, favorecem a ocorrencia de

encontros entre potenciais compradores e vendedores de todos os setores.
interessados, passando pelos tecnologicamente avangados como o setor de
informatica, pelo setor de brinquedos € confecgbes, indo até a curiosa Feira de

Candomblé realizada em margo de 1995 na Bahia.

Detalhando-se ‘mais em seus conceitos, as feiras comerciais podem ser
classificadas quanto a origem dos seus expositores e pelo ramo de atividade

alocadas no evento:

Quanto a origem dos expositores elas podem ser locais, regionais, nacionais ou

internacionais, tendo-se como critério apenas. 0 espago geografico em que 580

englobados os expositores.

1. Feiras locals - abrange apenas 0S produtores de determinada cidade ou
municipio, capitando seu plblico na propria comunidade ou de localidades

vizinhas. Ex : Feira do Gado Nelore - Santa Catarina .

2. Feiras regionais - S80 um pouco maiores que as primeiras, ja que agregam
um espago mais vasto, podem estar organizadas em fung@o de um tema
pertinente a regiao como forma de desenvolve-la ou como forma de divuiga-ia por

inteiro. Ex - Coninfo - Feira de Informatica do Cone Sul.

3. Feiras Nacionais - s&o realizadas em grandes espacos com a participagéo de
todo o empresariado nacional, atraindo a ateng@o do publico de todo O pais,
através da geracdo de um intercambio de bens ou servicos produzidos. Ex :

Abring - Feira de Bringuedos.
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4. Feiras Internacionais - sao feiras de grande porte onde participam empresas

de varios paises, difundindo & tecnologia € colocando a disposicéo de diversos

paises, produtos com potericial de exportacdo. EX : Feira Internacional de
Santiago / FISA - Chile.
Quanto ao ramo de atividade elas podem ser especializadas ou gerais, cabendo

4 cada uma caracteristicas pormenorizadas:

1) Feiras gerais - também chamadas de feiras horizontais , atraem para sua
visita um publico diverso, estando presente agueles que procuram um tipo de
bem especifico, ou aqgueles que estéo interessados em novidades de todos 03

tipos..

Permite a exposigao de uma variada gama de bens servigos , @ organizagao de
manifestacdo culiurais ou apenas a participagéo de expositores com O intuito de
efetuar um teste de mercado { market test-run ), afim de conhecer O pensamento
de usudrios sobre seu produto ou de identificar noves canais comerciais, sem
preocupar-se necessariamente com as grandes oportunidades de negocios. Ex.

Feban e Utilar Modecor

2) Feiras especializadas _ também chamadas de feiras verticais, séo divididas
setorialmente, onde empresas especificas  exibem produtos  similares.
Coimportam um publico concentrado na aréa de interesse do setor e néo
admitemn ( teoricamenie a0 menos ) o publico geral, visando com isso obter

resultados mais concentrados.

Neste tipo de feira ha um interesse maior dos compradores e dos expositores que
vém nela um veiculo para penetragao rapida no mercado, ja que o seu publico
alvo esta distintamente selecionado. Sao frequentadas tanto pelo grande publico
especializado tanto como-pelo pequeno empreendedor. EX: Supermfo e Expo de
Moda .

Pode-se falar também, das feiras individualizadas, que possuem caracteristicas

diferentes das outras duas ja citadas. Nesta modalidade as feiras apresentam
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uma variedade muito grande, podendo serem formadas a partir da jung&o de
alguns grupos ou de uma s6 empresa, que deseja mostrar seus produtos efou
servigos ao publico selecionado. Possuem um custo. menor em relacio as outras
jé descritas e se devidamente divuigadas e organizadas, podem render bons

resultados. Ex: Expo Flora da Holambra - Campinas 2

3.1.3 Objetivos

A decisao de participar de uma feira comercial deve ser uma opgao planejada, ja
que a participacdo ndo € um processo t3o simples como pode parecer. Através
da exposicio na feira comercial e durante um curto periodo. de tempo , ©
expositor estara mosirando seu produto ou servico, junto a um grande numero de
clientes -em potencial, colocando em jogo a imagem que a caracteriza a
empresa, sendo ela ja estabelecida ou na expectativa de estabelecer-se. Assim,
& necessaric conhecer e respeitar um conjunto de atividades que visam otimizar
o custo implicado e o beneficio a ser gerado durante a participa¢do da empresa.
Sao os chamados objetivos que se bem definidos. e aplicados trazem bans

retornoes.

Quanto a participacdo, primeiro deve-se conhecer quais as feiras existentes.
Efefuar uma pesquisa no mercado através da coleta de informagbes em
calendérios especializados, em instituiges e promotoras de eventos ou em
jornais e revistas, e escolher qual a feira que melhor se adapta ac seu tipo de

produto ou servico. E desta forma que a participagéo ocorrerd de acordo com os

seus objetivos.

E coerente enfatizar que ndo deve-se participar de uma feira comercial apenas

a convite de amigos ou de empresas organizadoras, mas sim, ter a consciéncia

2 Para mellior esclarccimento sobre esles conceitos ver: MONACO, Roberto. Acesso as Feiras: o que vocé
deve saber para uma boa participagfo. S3o Paulo. SEBRAE,1992p23.
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que a sua participagao envolve objetivos que devem ser conhecidos “a priore”

para que obtenha sucesso.

Referindo-se aos objetivos de participacdo que ir@o. maximizar retornos €
levando-se em consideracéo a diversidade com que eles sdo encontrados, pode-

se classifica-los em dois grupos :

a) ATIVOS - os objetivos ativos so tambem chamados de objetivos diretos e

estdo atrelados as vendas, sejam elas imediatamente realizados ou apenas

detectadas através de compradores em potencial.
Pode-se organizar este objetivo em cinco pontos principais:
1.1 Teste de produtos/servigos;
1.2 Langamento de novos produtos/servigos;
1.3 Ampliacdo do quadro de clientes;
1.4 Contratacdo de representantes, fornecedores ou distribuidores;

1.5 Manutencgdo dos clientes jé tradicionais ou conhecidos.

b) PASSIVOS - 0s objetivos passivos, sdo os objetivos indiretos, ligados ao
conhecimento, ao acesso a informagies que podem complementar a atividade do

expositor, indicando melhoramenios para seu produto ou afirmando as

qualidades que ele ja possue.

Estes objetivos s@o assim sintetizados:

2.1 Conhecimento de novas tecnologicas;
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2.2 Encontro com concorrentes;
9.3 Desenvolvimento ou fixagéo da imagem da empresa, produto ou servigo;

2.4 Pesquisas relacionadas com 0 produto, servigos, pregos, embalagens €
comercializacao junto ao publico consumidor,

25 Teste de preco do produto e servicos expostos.

A definicio dos objetivos além de ser essencial, deve ser precisa para n2o trazer
prejliizos a empresa. Ademais, o plangjamento tragado como forma de obter
sucesso, deve ser seguido sem a ocorréncia de muitas modificages, podendo
sim, intensifica-los em determinados pontos, mas nunca modificalos de acordo
com as riecessidades aparentes. Devendo-se sempre levar em consideragao a
necessidade da concentragdo dos esforgos da empresa no mercado mais
promissor, mesmo que este seja de longo prazo, paralelamente a satisfacao de

interesses de curto prazo no atendimento do mercado. °

3 Para maiores esclarecimentos sobre os objetivos da participagio ver: CASTRO. Mauricio Mendes
Roavista.Como participar de feiras ¢ obier bons resultados. Terezina. SEBRAE, 1995.p.35.




3.2 PARTICIPACAO EM FEIRAS COMERCIAIS.

3.2.1 Vantagens de Participagao

Como instrumento de marketing as feiras oferecem vantagens em relacéo a
outras formas de insergdo no mercado no que diz respeito a campanhas
publicitadas junto a veiculos de divulgag&o, como a televisao o radio e a revista.
Sendo que pela forma que assume, trazendo ¢ publico e as empresas para um
s0 local, consegue sensibilizar uma grande parte da massa consumidora em um

curto periodo de tempo.

Participar de uma feira pode desta forma, trazer algumas vantagens citadas a

seguir:

- CAMPO NEUTRO - Vendedores e compradores se encontram em um
ambiente agradavel, fora do ambiente de trabalho, permitindo uma facilidade de
entrosamento entre cliente/vendedor. Ademais as feiras permitem ao comprador
um maior conhecimento das informagdes pertinentes ao produto, enquanto gue
para o vendedor fica mais facil atraves do corpo-a-corpo persuadir e agradar

seus.clientes.

- RELACOES COMERCIAIS - Nas feiras comparecem um publico com
diversidade de objetivos, bem como compradores, empreendedores, homens de
negocios e vendedores, os guais de‘vem ser compreendidos em suas
necessidades por parte dos expositores para a captagio e a realizagéo de bons

negoecios.




- PUBLICIDADE - Participando de feiras o empresario faz publicidade direta
junto ao publico alvo de sua empresa, bem como indiretamente, através de uma

gama de visitantes gue repassam a outros informagses sobre o produto.

- ESPECIFICACAOQ - As feiras que se direcionam para setores especificos
tém apresentado bons frutos, e despontado como tehdéncia para a realizagéo
de muitas outras feiras. Isso por que concentra os esforgos do expositor no
atendimento a um publico direcioniado ao ‘'seu produto, ramo de atividade ou
servigo, evitando assim a dispers&o do seu objetivo com o atendimento de um

publico n&o direcionado.

- CONHECIMENTO DO MERCADO - vai permitir que se tenha contato
com a concorréncia, com novas tecnologias, com a reagéo do publico frente ac
seu produto/servico, corm os pregos praticados nas empresas do mesmo setor, as
formas de apresentagio mais adequadas para cada produto, € uma infinidade de

outras questdes.

- GERAQﬁo DE DEMANDA - a0 levar seu produto para um espace onde ha

a concentragdo de compradores, haverd a possibilidade de expansac da sua

demanda, caso os produtos e ou servicos oferecidos tenham qualidade e

competitividade no mercado.

N&o deve-se esquecer que toda feira envolve riscos que devem ser calculados e
planejados previamente, para que ndo acarrete prejuizos  ao expositor
participante. Sem a definicdo de objetivos, sejam eles diretos ou indiretos e sem
a observancia de algumas etapas demonsiradas a seguir , e que compdem
basicamente a preparagido do expositor para o evento, pode-se até alcancar

algum resultado para a empresa expositora, mas ir2 despender-se esforgos e
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‘oportunidades que talvez nao lhe fragam uma real compénsacdo ou se esta

ocorrer, seja tdo reduzida que n&o explore todo o.potencial da empresa.’*

3.2.2 Etapas do Evento®

Além da escolha certa da feira que ira participar e do conhecimento dos objetivos
que irao nortear esta participagdo, outros cuidados devem ser tomados pelos

expositores no periodo do pré - evento , evento e pos-evento.

PRE - EVENTO

O pré-evento constitui o periodo anterior a realizacio da feira. Periodo no qual o
expositor deve estar ciente da existéncia de alguns itens que deverdo ser
seguidos para ter-se a certeza de que este € o tipo de feira adequada para seu
produto. Deve-se fracar objetivos, preparar 0 material promocional que ira
sensibilizar os seus clientes ¢  0s visitantes em _ge'rall, calcular custos para que
estes ndo inviabilizem sua participagao, bem como cuidar da apresentagio do
espago e do pessoal de atendimento, onde a apresentagdo de ambos e a
competéncia do pessoal sdo fundamentais para o sucesso do evento. Estes

pontos principais sdo detalhados a seguir:

1) A Escolha da Feira adequada - um dos primeiros passos no pré-evento € a
escolha da feira adequada a se participar, pois esta escolha € parte vital para o

sucesso dest empreendimento.

4 Maiords informaces ver: SEBRAE Orientacio bisica para participar em feiras € exposicoes.
Salvador:1994.p.2

> Para csta segllo, maiores informagdes poderdio sér obtidas em: MONACO, Roberto. Acesso as Feiras: O
que vocd deve saber para uma boa participago. Sio Paulo. SEBRAE. 1992.p32.
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O principal ponto gue deve ser questionado & se dentre 0s visitantes da feira

estdo presentes os clientes que fazem parte dos seu raio de interesse. Depois
deve-se observar pontos tais quais 'como, saber quem sdo os organizadores do
evento, se estes possuem credibilidade para atuar junic ao mercado e se esta
feira tem condigbes de obter sucesso. Como vai funcionar, guais S&0 08 Seus
horarios de funcionamento, se esta sera aberta aoc publico com ou sem 0
pagamento de ingressos € queé tipos de atividades irdgo se desenvolver

paralelamente a feira.

Apés o recolhimento destas. informagbes resta saber se 0s produtos e sefvicos
da empresa estdo de acordo com O objetivo proposto pela referida feira, se €
coerente a exposicao destes produtos e servicos neste espago e se€ havera
algum novo produto a ser jancado. No caso da efetivagdo de langamento de
novos produtos no mercado, certificar-se dos regisiros necessérios para

‘assegurar os devidos direitos de propriedade industrial.

2) Objetivos - Apos ter-se escolhido o evento certo para o produto da empresa,
deve-se tracar os objetivos de participa(;éo, sejam eles passivos Ou ativos,
conforme analisado anteriormente. Deve haver um plangjamento coerente para
alcancé-os, e todo o pessoal envolvido no processo de exposigao deve estar

ciente deste planejamento, para que haja uma maximizacio dos resultados.

3 ) Preparagéo do Material promocional - Em geral, apesar de todo o plano de
midia ser realizado pelos org_'an‘izadore‘s!produtores de feiras comerciais, como
forma de tornar publico o evento, 0 expositor devera individualmente cuidar da
preparacao do material promocional de sua empresa. Este material ira ajudar na
divuigacdo como participante e € logico cOmo empresa produtora ou prestadora

de produtos ou Servicos, fixando sua imagem no mercado. Para que este
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tipe de divuigagio acontega, ndo & preciso haver um gasto exagerado, existem

meios simples, baratos e eficazes para realiza-los:
3.A) Mala direta

E o envio de correspondéncia diretamente aos clientes, fornecedores,
revendedores e representantes, enfocando ou tratando de determinado assunto.
Esta forma constitui-se em um bom meio de divulgagdo, por ser barata e informar

com presteza aos interessados, que a referida empresas estara participando de

um determinado evento. Informando-os também de possiveis langamentos, dando

a exata localizagdo do estande e € légico convidando-o destinatario a uma

visita;
3.B ) Confecgao de brindes e folhetos

Estes artificios ajudam a fazer com que o visitante néo s6 compareca ao estande,
mas também n3o esquega da empresa expositora. Dé preferéncia a brindes que
permitam um contato constante entre o possuidor e a sua marca, tendo mais de
um tipo de material para distribuir entre aqueles que demostrem ter mais

potencial para a realizacdo de negocios;

A escolha do brinde deve ser feita de acordo ¢om o produio que se deseja
mostrar, por exemplo uma empresa de confecgdo pode trabalhar com sacolas
personalizadas para -a colocagio do produto vendido e camisas para um filao de

compradores mais especificos.
3.C ) Imprensa
Para aqueles que ja possuem uma estrutura organizada de funcionamento e com

uma reserva para investimento em marketing da empresa, seria interessante

anunciar em radios, televisbes, revistas e jornais para fixar sua participacép,
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fazendo com que os visitantes ao percorrerem a feira he reconhegcam como

expositor, ademais de reconhecer mais facilmente seu produto.

4) Custos - A participacdo em uma feira exige algumas despesas previstas que
devem ser contabilizadas antecipadamente, para que a viabilidade da
partici_pa(;éo seja comprovada ou ndo. Apesar de outros fatores estarem
indicando que € favorave! a participagédo da empresas em determinado-evento, os
custos podem ser tdo elevados ou estarem fora do alcance dos gastos da

empresa, que inviabilizarem sua participagdo.

Os custos podem ser variados a depender do evento, do. tipo do expositor, do
local que é realizado e do organizador do evento, mas em média pode-se agrupar

as principais categorias de despesas da seguinte forma;

4.A) Aluguel de estande - este deve ser escolhido de acordo com o volume,
tamanho e tipo de produto a ser exposto, levando em conta também a
necessidade de pecas comple_mentares tais como: mesas, vitrines, araras e
plantas. G seu prego varia de acordo com a metragem, empresa expositora ou
local da realizag&o do evento.

Geralmente nas feiras comerciais ha toda uma estrutura de apoio, com uma ou
duas empresas que alugam equipamentos, dbjetos OU moveis para gue os
expositores n&o tenham dificuldades em obter ou transportar de suas sedes todo
o material necessario. Neste caso o aluguel transforma-se em um meio barato de
sanar estas necessidades. Existem também empresas especidlizadas em
decorarforganizar o espaco. Este servigo demanda um recurso maior por parte
das empresas, cabendo a cada expositor escolher aq_ueia opgao que melhor

favorecer-lhe financeiramente e gue renda um bom resultado final.

Na escolha do melhor espacgo deve-se ter a preocupacdo de escolher um espago

proximo a entradas, pracas, ou dreas de grande circulacdo, podendo-se
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aproveitar também a proximidade de empresas ancoras e aquelas que possuem
alguma atracho especial. Uma infermag&o Util a respeito da locacao de estandes
é que o PROCON (Programa de Defesa ao Consumidor) garante que uma planta
baixa apresentada no ato da compra tém valor documental, sendo importarite
exigir-se uma copia deste documento, para garantir o espago que se aluga, bem

como exigir a assinatura do-contrato que devera ser legal e reconhecido;,

4.B) Custos com material promocional (cartdes, brindes, folders e mala-direta ) -

gastos que irdo subsidiar a presenga da empresa na feira;

4.C) Custo com tran‘sporte. de mercadorias - transporte de cargas entre a sede da

empresa e o local da feira ac local da exposicao; emissao de notas de remessa ;
seguros ; embalagens; transporte de objetos que apoiardo o funcionamento do

estande ( moveis, plantas, material de escritério);

4.D) Custo com pessoal (iransporte e alimentacdo) - custos complementares. a

atividade de recepcéo dos visitantes,

5) Pessoal do estande - a selecdo do pessoal que ird recepcionar e atender os
clientes & fundamental, pois numa feira a raz&o do sucessc ou fracasso pode
estar baseado na qualidade do atendimento que este pessoal proporciona ao

seus visitantes, devendo-se desenvolver um trabalho sério e competente.

As pessoas envolvidas neste processo devem ter o total conhecimento do
produto, seu preco, suas qualidades e os aspectos técnicos. Deve-se como ter
uma postura e uma apresentacdo saudavel, para poder abordar e mostrar ao
cliente aguilo gue ele deseja, e assim alcancar o seu objetivo de venda ou
difusdo do produto de forma agradavel, como um ambiente de feira exige.

Caso ndo possa-se aproveitar o proprio pessoal que fem experiéncia com o

produto € se conirate pessoas de fora do quadro da empresa, & essencial que
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haja um treinamento prévio com as informagbes globais do produto e do
atendimento ac publico, abrang'en’do desde a apresentacao peéssoal até formas
de pagamento e condigcdes de emprega. Sendo importante que o proprio
empresério esteja acompanhando o desenrolar da feira para que conheca seus

clientes e seu mercado.
Recomenda-se que o pessoal de atendimento tenha um bom preparo fisico para
suportar o horario agitado de trabalho e gue possa haver substituicdo em caso de

emergéncia, para que o espaco néo figue vazio.

6) Apresentagdo do estande - A composicio do estande é essencial, pois é ele

que vai despertar a atengfo do visitante para sua empresa e fazer com quée o

cliente em potencial mostre interesse em conhecer melhor seu produto. O
estande deve apresentar um clima agradavel, receptivel, atual e bonifo,

estimulando no cliente . o desejo de entrar para colher informagdes.

Cada detalhe deve ser bem cuidado e os espacos bem definidos entre circulagéo,
exposicdo de mercadoria e atendimento, para ndc haver um cruzamento de
objetivos, gerando descontentamento do cliente e desgaste para o expositor. A

desorganizagdo pode levar a uma perda sensivel de visitacio.

EVENTO

O evento compreende o periodo em gue se realizara a feira comercial, havendo ¢
contato da empresa com o publico participante. E composto por dois pontos
basicos:

1) Contatos - Durante a realizagio do evento um niimero muito grande de

visitantes ira procurar o estande, de modo gque deve haver um meio de cadastra-
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los, para que no futuro sejam feitos contatos, onde vai ser possivel uma melhor
estruturacdo dos interesses surgidos e, quem sabe, aumentar o volume de

negocios atraveés destes contatos.

Durante o periodo de realizacdio da feira o preduto da empresa expositora estara
em contato direto com o publico visitante. No evento, a empresa expositora ja
deve estar preparada para recebé-los e cumprir os objetivos tracados. No dia e
horario marcados para a abertura do evento, a empresa j& deve estar com o
estande arrumado e com o pessoal freinado para o inicio das atividades,

evitando-se assim afrasos na arrumacio e a apresentacido de estandes vazios.

Além disso, -existem outras dicas que ajudam a exposicdo do produto,
valorizando suas apresentacfes : evitar superficies planas, ja que este tipo de
ordenamenio causa monatonia, explorar desniveis ou paredes em terceira
dimenso e utilizar-se da criatividade para realgar produtos que ndo possuem
impacto visuai

2) Participagdo na feira - Deve-se aproveitar a realizacéo da feira para fazer
contatos para a empresa com possiveis fornecedores, representantes,
distribuidores e compradores, bem como conhecer os produfos ou servigos afins
que estdo sendo expostos, conhecendo-se novas tecnolégicas, formas variadas
de apresentacdo para produtos e seus concorrentes. Enfim, tudo gue possa
ajudar o incremento do processo produtivo, a forma de apresentacio e a

comercializacdo do produto.

POS - EVENTO

No pos-feira € que deve-se fazer uma avaliagdo critica da participacéo para
avalia-la.
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1} Avaliacdo critica - apds a realizagdo de uma feira, deve-se fazer uma
avaliagao critica da sua participagéo para saber se o sucesso foi ou ndo obtido.
Deve-se partir para uma analise de todos 0s dados possiveis, colhidos durante a
participagdo, sejam eles numéricos ( vendas realizadas, encomendas, etc. } ou
subjetivos { opinides, interesse dos visitantes, etc. ), procurando-se confronta-los
com os objetivos iniciais, para saber estes foram alcangados ou ndo. No caso de

nao serem alcangados procurar saber o que gerou este resultado negativo.

2) Concretizacdo de contatos - nesta fase, dar-se-a continuidade aos contatos
realizados durante a feira, procurando identificar os visitantes com os quais a
empresa teve contato, 0 seu nivel de interesse, a viabilidade de ser um potencial
comprador , representante, distribuidor ou utilitario dos servigos ou se de alguma
maneira ele pode ajudar sua empresa.. E essencial que estes contatos sejam
reafirmados, alravés de ligagbes telefbnicas, envio de novos materiais
informativos e visitas, para que a conversa que foi iniciada na feira se transforme
em relagbes comerciais efetivas, bem como estes ex-visitantes, possam ser

inseridos na lista de clientes cativos.

A seguir, esta exposta uma lista de providéncias basicas que podem orientar a

participacao a nivel geral de uma empresa nas feiras comerciais.



e,

VINTE PROVIDENCIAS BASICAS SEJA QUAL FOR A FEIRA :

1- Inscrever-se em tempo habil, CQﬁificar—se_-da_-"io__c;ali_Zagéq e drea do estande.

2 - Pagaro. aiuguel do estande. .

3- Determinar e preparar 0s: produtos a serem expostos

4 - Fazer seguro:

5- ‘Adaptar o estande 2 Imagem da empresa

6- Decoraro estande. B _

7 - Definiro estllo pintura e llumlnagao nos prazos determ:nados

8 - Providenciar instalagbes telefonicas.

9- -P__rovi:de:hc_:i_ar_i_'n_s‘tal_at;_ﬁe_s_-.-.adit:ien'a_i_s_ de cozinha-g:escritério. guando.
possivel. | ..

10 - Selecionar e treifar o passoal de éstande.

11 - Fornecer refacao .dos.p‘_arti_cipante"__s a-organizadora para a confecgao dos.

identificactes.

12~ Recolheriaxas : de licenga na prefeitura, -(-func'i'onam'entd & publicidade &

ECAD Direitos autorais de musicas veiculadas em TV e Som.
13- Preparara pub!lmdade € entrevistas aimprensa; -~
14 - Transporte de produtos e mateyta!is.
15 - Embarque cle pessoal. |
16 - Administrar e controlar a feira apos.ainauguragdo.. .
17 - Desmontagem do estande dentro dos prazos fixados pela orgamzadora
18- Retormno dos prodiitos: expostos o "
19 - Des_qcupaggq_deﬁnltlva.

20 - Avaliaggo do evento.

|

Fonte : Mdnaco, 1994, p.52.
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3.3 A Importancia das Feiras Comerciais.

Com relacdo a importancia das feiras, vale a pena ressaltar que, por tras de um

evento como as feiras comerciais ndo existe apenas ¢ marketing institucional (

aquele gue visa o fortalecimento da imagem da empresa ) ou a realizagio dos
objetivos diretos e indiretos como fatores que norteiam a participacao. Por tras
de toda estrutura montada, o sistema milenar de se fazer feira estd mais atual
que nunca, abrangendo n&o $6 as pequenas e MICro empresas, mas fodas as

unidades produtivas de médio e grande porte que delas queiram: se beneficiar.

No caso de grandes empresas a finalidade de participagio diverge um pouco
dos objetivos a serem alcangados pelas PME’s, ja que estas empresas
geralmente estdo consolidadas no mercado, muitas j& possuem um leque de
consumidores cativos para seus produtos, ou tem facilidade de inseri-los ao
publico, ademais de possiiirem uma estrutura produtiva totalmente diversa das
primeiras. Entretanto, isso ndo impede que a participagdo das grandes
empresas em feiras comerciais, exista e tenha expandido-se, movimentando o
mercado financeiro em tormo de US$ 20 bilhdes em 1995 * fruto do
comparecimento em massa dos consumidores € do violento crescimento do
turismo de negocios.” (OLIVEIRA 1995, p.83).

A diferenga basica na participacdo das grandes empresas pode ser vista na
organizagdo da feira, onde os espagos possuem metragens maiores do gue
aquelas destinados a pequenas e micro empresas, fator que eleva muito o seu.
custo, além de que estes estandes, ganham arrumacdes visuais bem mais
elaboradas, demandando um volume de investimento mais elevado por parte dos

expositores.

Estas empresas participam deste tipa de evento, por saberem que o encontro de

compradores e vendedores num s6 local e com estrutura bem montada, facilita
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a conquista de novos clientes com um custo e eficacia ndo ericontrada nas outras
téchicas de abordagem. Desta forma exibem & um vasto ntUmero de visitantes,
os seus logotipos e aguecem suas vendas, Um bom exemplo para ilustrar o que
foi descrito € a participac@o da Phillips , empresa de grande porte especializada
na producdo de eletroeletrdnicos : num estande montado na UD, feira paulista
voltada para o ramo, realizada durante seis dias do segundo semestre de 95,
2.000 revendedores procuraram informagdes ou fecharam negdcios com a
empresa, numero este que para ser alcangado demandaria um més € meio de

trabalho da ento atual equipe de vendas.

No caso das médias empresas, © que se pode observar, & uma mescla dos
objetivos pertinentes. as- PME’s com os objetivos das grandes empresas, a
depender do produio e a forma como esta estruturada e 0 qué se espera obter

junto go publico para complementar sua estrutura.
A Tabela n° 01 ilustra como as feiras comerciais presentes neste setor agitaram

seus negocios no pais em 1993, periodo da ulfima pesquisa estatistica
elaborada para o setor .

TABELA 1

MERCADAQ DE OPORTUNIDADES

Volume de negdcios gerados US$ 30 bilhdes
Empresas expositoras 30 000
Empregos criados 5 000
NUmero de Feiras 60

FONTE : Uni&o Brasileira de Promotores de Feira - Ubrafe.
Ao lado de todo este sucesso ndo. sé as grandes emprésas s&o as favorecidas.
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Um grande numero de pequenas e micro empresas tem se especializado na
prestagio de servicos, abrangendo a organizagdo, planejamento, execugéo,
servigos de limpeza e seguranga, transportes e oufros. Comprovando cada vez
mais que: “ As feiras t&ém um fator multiplicador muito grande, porque geram uma
interacdo entre os mais diferentes segmentos da economia ” conforme citado por
José Gagliardi; Presidente da Alcantara Machado Feiras e Promogées e Unigo
Brasileira de Promotores de Feiras,

O sucesso néo fica apenas nestes dados. O setor de feiras tem atravessado
fronteiras, com a participagcdo de alguns expositores brasiieiros em feiras
internacionais, a exemplo da Feira de Hanbver, realizada anualmente na cidade
alema de mesmo nome ou com a exportacéo de feiras consagradas no mercado
brasileiro. A Fenit - Feira da Indistria Téxtil, devera ser realizada também na
Argentina.

Estes fatos s@o de extrema importancia, pois afravés das feiras o produto
nacional tem se difundido no exterior, gerando um nove filio de mercado para
que as PME’s e as empresa de maior porte diversifiquem o escoamento de sua
produc@o ou servicos. Desta forma, pode-se alcangar um bom desempenho
para sobreviver no segmento empresanial, além de gerar divisas e fortalecer a
economia do pais.

Fora do ambito da geracéo de emprego e fortalecimento do mercado, as feiras
trazem bons frutos, de modo geral, para a regido em que se realiza, pois 0s
seus reflexos se estendem imediatamente a outras reas da economia. lsso cria
movimento nos hotéis, aeroportos e restaurantes que recebem visitantes ou
expositores de outros estados ou paises. Dinamiza o transporte de cargas ou de
passageiros para a regido acolhedora, ademais de frazerem incentivos ao
turismo, j&@ que os que trabalham também possuem horas de lazer fregiientando
bares, praias, teatros e pontos turisticos. Tendo condigdes de repassar estas

informagGes a outras pessoas na sua regido de origem, gerando assim um fluxo

turistico futuro.

Essa esquematizacdo pode ser vista na Figura 1, onde indica-se as ramificacées
geradas;
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Figura 1

EFEITO MULTIPLICADOR

Antes, durante e apés uma exibigao,

uma centena de pessoas e

Empresas sdo beneficiadas pelos

refiexos do evento.
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Num evento, a apresenra,ao profissicnal de uma empresa pmporc:ona 2 cada stand em.
media, 250 conlales, qus gerarn aprosimadamente 50 negdcios efstives. Isto resulta

em aumento de empregos

Forite - Monaco. 1982, p.47.
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4 O REFERENCIAL TEORICO

Este trabalho fundamenta-se na Teoria do Desenvolvimento concebida por
Joseph A. Schumpeter, tomando-se como ponto de referéncia a Teoria do
Equilibrio de Léon Walras, segundo a qual o-sistema econdmico segue para um

ciclo de esfagnacgao.

Neste contexto o autor insere -a figura do empresario inovador schumpteriano.
Elemento capaz de alterar a velha ordem de funcionamento econdmico,
imprimindo novas condigles para o seu desenvolvimento. Estas condigbes. sdo

chamadas de inovacbes empresariais.

Estas inovagbes por sua vez, podem associar-se aos pequenos e micro
empresarios que participam das feiras comerciais. Funcionando esta participagio
como. um fator inovador dentro do seu contexto produtivo, mostrando como as
feiras comerciais sao capazes de dinamizar 0s setores gue dela se utilizam, de
forma a trazer-ihes beneficios.
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O referencial teérico deste trabalho é baseado na contribuicdo do economista
austriaco Joseph A. Schumpeter que no principio do século XX, mais
precisamente em 1912 , .escreve sobre o problema do desenvolvimento
econdmico. Schumpeter abandona a idéia de gue este seria objeto da Historia
Econdmica, onde todos os conceitos e teorias estudadas faziam parie da
Historia Universal, Sob este ponto de vista o que o autor se propde a explicar &
que as transformacgbes econdbmicas ocorridas em determinads perfodo, nao
podem ser explicadas apenas através da observacdo de transformacdes

ocorridas em periodos anteriores:

“ pois o estado econdmico de um povo ndo emerge exclusivamente das
circunstancias econdmicas prévias, e sim da situagdo total precedente “. (

Schumpéeter, 1961, p 83)

Partindo de uma nova visdo sobre o entendimento do desenvolvimento
gcondmico, o autor passa a entende-lo a _pa_rt_ir das transformagbes da vida
econdmica que nZo lhe seja imposta por condigdes herdadas, e sim por
condicbes que surjam no ambito do seu proprio funcionamento. Para isso ele
toma como base a Teoria do Equilibric Walrasiano®, onde supbe-se a evolugio
da economia a um estado de estagnagdo, cujas teécnicas produtivas e as

preferéncias dos consumidores s&o imutaveis, de modo que:

“ () sistema ndo pode deixar de evoluir para um estado estacionario, no qual o umco
crescimento possivel & um crescimento puramente quantitativo em consequéncia do
increniento percertual da populagdo e também da- disponibilidade do trabatho ™.
(NAPOLEONE , 1973, p.49)

De modo geral podemos demonstrar a Teoria do Equilibrio  partindo de um

sistema dado de pregos inciuindo 0S8 Pregos dos servigos produtivos, bens de

% Termio que designa a contribuicio do. cconomista francds Léon Walras, na fonnuiagé‘o da Teoria do
Equilibrio entre 1873 a 1877.

49




capital, bens intermedidrios e a taxa de juro. Tendo entdo o conhecimento de tais
pregos cada agente econdmico vai procurar maximizar sua utilidade, distribuindo
sua renda entre o consumo de diversos bens e a poupanga, a ser utilizada para
a aquisicdo dos bens de capital de modo a tornar maximo o rendimento que
obtera de tais capitais no futuro. Aqueles que s&io empresérios adquirirdo fatores
de producédo, com a finalidade de combina-los de forma a produzir determinados

bens, em dada quantidade € a precos minimos.

A partir do resultado da produgao surgira a oferta e a demanda de mercado onde
de modo geral sera impossivel supor-lhes a igualdade , ja que o sistema de
precos foi tomado ao acaso. Havera entdo varias combinagdes entre a oferta e a

demanda, até que seja alcangada a igualdade.

Esta igualdade vira seguida de uma situac&o objetiva e outra subjetiva. A primeira
diz respeito a posicdo de maximo rendimento em relagdo de igualdade com os
demais capitalistas. A segunda diz respeito a busca da maxima satisfacao por um
agente individual.

Vale ressaltar que esta exposigdo generalizada da Teoria do equilibrio -esta
longe de -abarcar toda a contribuicio do autor sobre o assunto. Sua construgéo &
vasta e esta constituida de inimeros elementos e complexas relagdes, expressas

inclusive por meio da linguagem matematica.

O que expde-se aqui € apenas uma tentativa de mostrar de que ponto parte
Schumpeter ao escrever sobre o desenvolvimento econdémico como forma de
romper com a configuragio rotineira que se da no interior das firmas, reduzindo-
a a uma gestdo de pura rotina.

No seu sistema de reprodugéo econdmica - fluxo circular - o autor exprime sua
vis&o de como se relaciona alguns elementos dentro da economia de mercado.
Tem como premissas a propriedade privada, a livre empresa, a concorréncia pura
e a ausencia de incerteza.
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Estes elementos relacionam-se de forma a tendér ao equilibrio geral dos agentes
econdmicos, que chegariam a um determinado nivel de desenvolvimento e se
acomodariam frente a falta de estimulo para mudanca de posicéo, apesar desta

héo se apresentar como uma tendéncia externamente rigida.

“ O equilibrio geral do fluxo circular ndo implica um estado estacionario rigido,
¢ que as variagdes verificadas nos dados - populagdo, nivel de consumo,
poupangca, investimento, e mesmo a técnica - sejam suficientemente continuas oun
friccionais para que a absorgdo de seus efeitos ndo provogue convulsbes no

sistema”. ( SCHUMPETER, 1912, p. 45)

O responsavel pela introdugdo das inovagbes & o lucro almejado pelos
capitalistas, e 0 agente condutor deste processo € o empresario inovador. Figura
esta, que nao necessariamente estd relacionada com os capitalistas, ou
constituem' uma classe diferenciada, mas sim um elemento capaz de exercer
qualquer fungao dentro da firma ou qualquer outra fungdo econdmica , sendo
capaz de introduzir inovagbes, com lideranca, capacidade de previsao e

iniciativa. A figura do capitalista & aquela que corre riscos.

A partir dai Schumpeter considera indispensavel compreender o processo de
desenvolvimento e pde em evidéncia a maneira como nasce 0 processo de
ruptura do equilibrio estacionario. Como forma de romper com esta tendéncia,
surge a inovagéo que vai dar lugar ao processo de desenvolvimento econdmico.
Este novo conceito surge para explicar como o fluxo circular € rompido pela
capacidade de transformacéo contida no &mbito capitalista, impulsionando a

expans&o econdmica e consequentemente a econdmia ‘como um todo.
Toda a inovagao vai comegar com 0 empresario inovador tencionando introduzir

a inovagéo. Para isso ele devera dispor de capital proprio ou utilizar-se de uma

facilidade inerente ao sistema capitalista moderno que € o crédito.
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Segundo o autor, o crédito é a criacdo de direitos sobre a futura producdo de
uma firma, tendo-se criado para ela um poder aquisitivo prévio. E através desse
poder de compra que 0s empresarios terdo acesso a uma gama de bens,

demandando bens de produgéo para introduzir as inovagies desejadas.

De posse do poder de compra o empresario inovador adquire novos meios de
proedugdo e contrata trabalhadores. Partindo do principio que o autor frabalha
com a economia de pleno emprego, para a contratacéo de novos trabalhadares
devera haver um deslocamento deste fator produtive de outros setores,
requerendo para isso o pagamento de maiores salarios que irao disponibilizar-se.

para uma maior aquisigdo de bens de consumao.

Ao adquirir novos meios de producio é requerida uma elevacdo dos precos
destes bens, aumentando a producdo destes em detrimento aos bens de
consumo. Iréo surgir entdo, lucros na producdo de bens de produgdo
paralelamente a lucros mantidos no setor de bens de consumo, j& que a
diminuigéo da producdo serd compensada pelo maior poder de compra gerado

com ©s maiores saldrios pagos.na economia.

T&o logo a produgdio de bens, fruto da inovagio, seja langada no mercado ira
gerar efeitos cumulativos. Tanto o lucro auferido pelo inovador quarito o éxito na
inovacdo, que demonstra a diminuicdo do risco na atividade, atraem novos
individuos interessados na inovagdo pioneira. O impacto das inovagbes desta
forma & por hipdtese maior que as forcas que equilibram o fiuxo circular, de forma
a realizar uma reagdo de crescimento de forma expansiva e capaz de transforma-
se em desenvolvimento, como um fenémeno endogeno ao sistema capitalista, A

inovacéo criadora & nas palavras do autor;

“ Um processo de mutagdo industrial que incessantemente revolucioha 2
estrutura econdimica desde o sewr interior; destruindo ‘incessantemente a antiga,
criando incessantemente uma nova. Esse processo de destruicio criadora ¢ o fato

esséncial a respeito do capitalismo™. ( SCHUMPETER, 1943, pg. 83.)



Este processo de desenvolvimento gue tem como base a inovacio . ndo
se da de forma continua ou uniforme, mas sim através de ciclos
periddicos. 1550 ocorre por que.as inovagdes ndo distribuem-se de forma
uniforme ao longo do tempo, tendendo a  concentrarem-se em
determinados periodos. A explicacdo para este comportamento
concentra-se em dois fatos. O primeiro diz respeite a necessidade de
suplantar barreiras sociais ao se introduzir modificagbes nas tradicionais
formas de produgdo, onde os caminhos sO estardo verdadeiramente
abertos quando muitos ousarem a introduzir modificagdes. O segundo
esta relacionado com o esgotamento das possibilidades de lucro gue
estio associadas as inovacdes, ja que os produtos ou bens colocados
por elas  no mercado causam um processo de baixa de pregos na

econcmia.:

Estes ciclos periodicos possuem duracgbes diferentes, variando de
acordo com a origem das inovagdos que infludnciam no tempo
transcorrente entre a sua introdugo e o retorno que esta proporciona no

momento em que sdo langados novos produtos mo mercado. Estdo

divididos basicamerite em trés classes quanto a6 numero de anos da sua

duracdo : Ciclo Kondratieff - 54 a 60 anos; Ciclo Juglar - 9 a 10 anos;

Ciclo Kitchin - cerca de 40 meses.

Antes de passar para uma andlise pratica das inovagdes. propostas pelo

autor, deve-se citar como em sua obra estd abordada a questdo da

concoiréncig. Esta ndo ocorrerd de forma tradicional, ou seja, entre

efnpresas pequenas gue produzem a mesma mercadoria . Ela ocorrera
entre empresas onde se desenvolvem atividades empresariais (que
possuem elementos de inovacde) contra aquelas que continuam no
antigo processo de producio. E chamada de Destruicio Criativa devido
ao efeito causado pelas inovagbes nas firmas ja existentes que néo
as possuem.



Num primeiro monento estd forma de concorréncia traria um monopolio
temporario que garantiria ao empresario o lucro. Lucro, que tende a desaparecer,
ja que o préprio processo dinamico da concorréncia se incube de generalizar a
inovacdo que gerou o monopdlio e depois confronta-a com outras inovagdes que

continuamente surgem no sistema.

Tratando-se agora de uma maneira mais pratica a introdugio da inovagéo,

Schumpeter propde cinco novas combinagdes listadas a seguir

A) A criagho de um nove bem, com o qual o consumidor nunca tivera contato ou
da criacdo de um novo bem que satisfaga melhor as necessidades dos

consumidores ja estabelecidas ;

B) A adogdio de um novo méiodo de produgdo, que poderd ser resultado de
pesquisas cienifficas ou apenas da utilizaggo de téenicas e combinacoes de
diferentes fatores produtivos ja existentes, mas que ainda ndo foram no setor

onde se pretende inovar ;

C) Abertura de um novo mercado, ou seja, fazer com gue os produtos do setor
penetrem num mercado onde n&o havia a distribuic&o de seu bem, seja ele um

mercado ja existente ou que precisara ser criado ;

D) A conquista de novas fontes de oferta de matérigs-primas ou produtos: semi-

industrializados, seja ela existente- ou que venha a ser criada ;

E) Nova organizacdo de uma determinada industria, criandé ou rompendo uma

situacdo de monopdlio.

Estas inovagdes s&o de caracter 8o simples de serem realizadas na economia.
produtiva, que os dois fatores essenciais ao complemento do raciocinio,
‘expostos abaixo, ndo se constifuirdo em qualquer impedimento para a sua

implantag&o:
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1) As inovacles empresariais ndo precisam necessariamente ocorrer nas
antigas firmas presentes na economia, podendo perfeitamente surgirem de novas
unidades produtivas, que comecem a produzir paralelamente as antigas. Para
produzir, estas novas firmas se utilizariam de inovacgdes schumpeterianas que as
fortaleceriam através do  crescimento. Numa economia de concorréncia como a
existente no capitalismo, as inovag®es implicariam em competicdo eliminatdria
‘em relacdo aquelas empresas fradicionais ou pelo menos, em vantagens
obtidas junto ao mercado, negociacdo com fornecedores e o crescimento de

lucros de uma forma geral.

Isso & extremamente positivo para as PME’s ja que o sey surgimento no mercado
ocorre, dentre outros fatores, paralelo as atividades ja tradicionalmente

organizadas dentro do mercado de bens e servicos.

2') As inovagtes nao sao obrigadas a surgirem apartir do emprego de meios de
producao inusitados; o que € um fator de incentivo para a inovagéo de um modo
geral. Estas podem aparecer a partir das proprias formas de organizagéo
existentes, utilizando-se da mao-de-obra, matérias-primas, da capacidade

produtiva e de um mercado ja existentes, mas que até agora néo foi explorado.

Este fator est4 ligado também ac aparecimento das pequenas & micro empresas
no mercado, pois apesar de ulilizarern-se de algum equipamento especifico e
adaptado para as condi¢cdes de pequeno ou micro, utilizam-se largamente da
méao-de-obra ndo absorvida pelo mercado formal de emprego e preenche
pequenocs nichos no mercado, utilizado-se de matérias-primas ja existentes e

combinadas de formas a maximizar sua satisfagao.

Participando de uma feira comercial e atendendo as recomendacdes necessarias
para retirar dela as vantagens propostas, o peguenc e micro empresario tem a
possibilidade de criar para a sua empresa, novas oportunidades de negécios,

sejam elas relativas a produgo, distribuicdo ou propaganda.
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Analisando ent@o os cinco fatores de inovacao e associando-o0s ao tema central
deste trabalho, que sdo as feiras comerciais; pode-se notar que 0 pequeno e

micro empresario gue ousa em suas. atividades e pariicipa de eventos, a exemplo

de feiras comerciais se aproxima do empresario inovador na visdo

Schumpeteriana, @ medida que demostra iniciativa e lideranca para inovar € que

pode se aproximar de uma das cinco { ou mais de uma ) das inovagbes sugeridas

acima.

Participando de uma feira comercial 0 empresério inovador tem a possibilidade
de abrir um novo mercade para o seu produto, seja ele um produto conhecido,
pouco conhecido ou um- langamento a ser efetuado. Além do que podem
vislumbrar uma fatia do mercado, a qual ainda néo foi incentivado, expandindo-se
a demanda peios seus bens e servigos. Como ja foi discutido em seg¢fes anterior,
as feiras comerciais tem o poder de concenirar em um sG espago um numero
muito grande de visitantes, que estardo presentes ao evento por motivos

difversos, inclusive para efetivar compras.

Podem conquistar novas fontes de matérias-primas: servigos ou produtos semi-
acabados, sendo a feira um espaco onde ofertantes e demandantes rdo se

encontrar , sendo sempre possivel casar necessidades e obter-se bons
negocios.

O peqgueno ou micro empresario podera ainda usar sua participacdo ou visita a
feira comercial como uma espécie de laboratério para testar a satisfacdo do

consumidor em relagio ao seu produto. Poderd realizar pesquisas diretamente

junto ao publico visitante que conhece ou ndo o seu produto, utilizar-se destas

para repensar se seu produto precisa de melthorias , se o consumidor esta
satisfeito ou pede novos produtos dentro da mesma linha de producio ou ainda
se Serac necessdrios novos produtos para atender necessidades rido
preenchidas pelos produtos existentes no mercado. Além do mais, a troca de
gxperiéncias e a convivéncia com outros produtos, pode trazer-lhes melhoras ao

processo produtivo, através do conhecimento de novas técnicas, embalagens,
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cores, utilidades..., alcangando uma maior produtividade, como forma de
‘sobreviver com a condigdo de pequeno. Isso é importanie, |a que nele sempre,
os representantes deste setor tém acesso as novas tecnologicas intensivas
obtidas em pesquisas com altos custos, ou podem utilizar-se de equipamentos

sofisticados, gue em geral apresentam custos elevados.

Quanto as melhorias a serem obtidas nas técnicas de produgéo, através da
exposicio em uma feira, principalmente em feiras especializadas, o empresario
estard em contato com a sua concorréncia podendo ele  inserir-se neste
processo dinamico, conhecendo e buscando melhorias para sua estrutura. Hoje
em dia, aquele empresério que ndc € competitivo perde poder no mercado.
Sobre isso hd a opinido do consultor americano Douglas Mclean, especializado
em marketing de feiras: * Trata-se da melhor forma de comparar vantagens

tecnologicas, precos e servigos de milhares de fornecedores .

A competitividade aqui pode ser entendida na visdo de Schumpeter, que propbe
a concorréncia como fator entre as empresas que ousam inovar e aguelas que
possuem tradicionais meios atividade. Aquela que inova, gue €& mais criativa

passue mais chances de se inserir € abter sucesso no mercado.

Nesta abordagem as feiras tornam-se um fildo mais promissor do que apenas
um espaco de vendas a curio prazo, trazendo uma proposta de desenvolvimento
inserida no seu contexto. Favorecendo com o desenvolvimento as PME’s que
delas se utilizam, de forma a evitar a estagnacdo do setor e as estatisticas
assustadoras onde. a cada dez micro empresas abertas oito fecham por falta de
condicOes de estrutura coerentes com a producao, da organizagao ineficiente ou

problemas conjunturais.

Assim a participacio nas feiras comerciais como forma de inovar na.atividade da
peguena e micro empresa, forna-se um caminho viavel para aproximagdo ao
mercado. Favorecendo-as com a possibilidade de crescimento e expandindo os

frutos que esta expanséo pode ocasionar a toda economia.
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5 ESTUDO DE CASO - A FEBAN/95

Este secdo analisa o caso da FEBAN - Feira baiana de Negécios - um exemplo
tipico de Feira comercial, voltada para o segmento das PME’s, gue j& se tornou
um evento anual e de grande aceitacdo. junto ao publico e ao empresariado
baiano.

A Feban € um evenio que possui uma caracteristica multisetorial, onde dentro
de um mesmo espago, agrupa diferentes setores de atuagdo 0s quais por sua
vez compreendem uma vasta gama de produtos. Esta grande diversificagdo ,
possibilita uma diversidade de negdcios, variando da educacio até a
possibifidade de abertura de novas unidades produtivas. A Feban, pelo seu
porte e importancia no calendario de feiras tanto nacional, como a nivel baiano,

gera também uma série de ramificagbes positivas para a economia a sua volta.

Este estudo de caso, mostra alguns resultados gerados durante sua realizagéo
em 1995 , e que justificam os beneficios que s&o capazes de gerar junto as
PME's e, assim comprovar como as feiras comerciais podem trazer mais

desenvolvimento para agueles. que dela se beneficiem.




5.1 AFEBAN 95

A FEBAN - Feira Baiana de Negocios é um projeto. idealizado pelo SEBRAE/BA,
(Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas do Estado da Bahia), cuja
finalidade maior é fomentar ¢ oferecer oportunidades de desenvolvimento a todo
segmento da pequena e micro empresa que se interesse em expor e vender o
seu produto ou servigo. Esta feira abre ainda grandes oportunidades, de
negocios a baixo custo para as pessoas que querem abrir sey proprio negécio ou
mesmo frazer levar ao publico, gque visita o evento, as ditimas novidades

langadas no mercado por este segmento.

A FEBAN ¢ um evento multisetorial, onde oito feiras bem definidas compdem sua
estrutura, enriquecidas por eventos paralelos que reafirmem o objetiva da feira
em gerar negocios pré-encaminhados, como fruto de sua organizacio ou toda

sorte de negbcios que podem surgir com o encontro de demandantes e ofertantes

A caracteristica multisetorial da FEBAN, divide-se em: FEBAN Multisetorial, Feira
do Desenvolvimento Municipal, Saldo do Inventor, Feira do Empreendedor,
Vitrine do Artesanato, Feira do Recrutamentc Técnico Universitario, Feira da
Franquia e Pregdo de Oportunidades. Esta feira é o resultado de um acréscimo
no projeto inicial onde s6 existia a Feira Multisetorial, devido a necessidade de-
atender a um publico que desejava montar seu préprio negocio € encontrar uma
saida na busca do trabalho formal que n3o existia. Apés pesquisas neste sentido
criou-se mais sete outras feiras, ‘onde futuros empreendedores compareciam para
relacionar e analisar as imensas oportunidades de negocios, consolidando uma

marca que € a FEBAN - uma feira que vale por oito.

A FEBAN de 1995 ¢ a terceira edicdo dessa feira, onde as caracteristicas

primarias foram mantidas, porém as proporgbes e 0s propodsitos foram sendo
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ampliados a cada ano, para comportar o desenvolvimento dos diversos
segmentos econdmicos.

Foi um evento realizado no Centro de Convengdes da Bahia, pelo
SEBRAE/Governo do Estado da Bahia, no periodo de 15 a 19 de margo de 1995,
contando com o apoio do Banco do Brasil, Prefeitura Municipal de Salvador,
Codeba, Jornal do Brasil, Caixa Econdmica Federal, Jornal Bahia Hoje, Gazeta
Mercantil e Telebahia. Ocupou uma area de 7.500 m° , confou com 721
expositores e seu publico foi estimado | pelo -Corpo de Bombeiros, em mais de
120.000 pessoas, circulando nos ¢inco dias de feira, gerando negodcios na ordem
de 100 miihdes de reais, consolidando-se num dos maiores e mais importantes
eventos de todo o Norte e Nordeste.

A seguir descreve-se a FEBAN/95 caracterizando-se cada uma das oito feiras

como se compde.

1) Feira Baiana de Negocios

E um espago onde empresas de todos os setores do comércio, indastria e
prestacdo de servigos, t8m a oportunidade de expor seus produtos, fazer
langamentos, efetuar vendas e Negocios e pramover o intercAmbio de suas
unidades produtivas com empresas fornecedoras de matérias-primas e

equipamentos, bem comeo com potenciais compradores e organismos de apoio.

Esta feira contou com 278 estandes ocupados por 228 expositores, tendo como
caracteristica do seu sucesso ja consolidada, a venda rapida dos seus estandes,
demonstrando a confianga que o empresario baiano bem como o empresariado
de outros estados possuem neste empreendimento. Este sucesso pode ser
medido pela lista de espera na qual 115 empresas, aguardam para serem
atendidas. O atendimento desta lista, demandaria a amplia¢go da feira em 41%

do seu numero de estandes. Esta feira desperta 0 interesse de visitarites de
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todas as localidades do Brasil e até do exterior em conhecer o trabatho de

organizacgdo do evento, bem como a sug forma de realizar negocios.

Como inovacéo a FEBAN multisetorial langou o projeto embriondrio da FEBAN
Rural, uma drea composta por 30 estandes onde os espacos se destinaram a
exposigdo de produtos e servigos de empresas agro-industriais, cuja as
atividades e tecnoldgias utilizadas, motivassem produtores rurais, para o inicio de

um processo de transformac&o do seu produto agricola.

2) Feira do Empreendedor

E uma exposicdo relacionada com o surgimento de novas pequenas e micro
empresas, direcionada para pequenos empresarios que acreditem na realizagéo
de um negécio propric como atividade produtiva, poderdo encontrar 13,
pequenas maquinas e equipamentos, que permitem ao interessado, iniciar de
imediato uma atividade produtiva 'industrial, comercial cu de prestacdo de

Servicos.

A feira do empreendedor contou com 94 estandes e 47 expositores, sendo 30
delas da Bahia e 17 de outros estados a exemplo de Sao Paulo, Pernambuco e
Parana. Esta feira j& tornou-se um sucesso, ao ponto de, no seu quarto dia de
realizago superar as expectativas iniciais dos expositores pesquisados quanto
ao plblico visitante, ademais de obter um indice de interesse em realizacao de
negdcios por parte do piblico circulante no montante de 44%, dos quais 22%
procurava novos fornecedores e 22% buscavam novas oportunidades de

negocios.

3) Feira do Recrutamento Técnico Universitério
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Tem como meta facilitar o intercambio entre estudantes de nivel técnico e
universitario ou de cursos profissionalizantes e as empresas que desenvoivam
ou estéo interessadas em desenvolver programas de treinamento e estég’ib_ ou
trainee, viabilizandoe o acesso da m#o-de-obra qualificada a precos compativeis

para as pequenas empresas, formando um canal de integrac&o escola-empresa.

A Feira do Recrutamento ocupou 36 estandes com 25 empresas expositoras,
entre elas grandes empresas que trabalham com algum programa de estagio em
suas unidades e que vieram a feira para fortalecer o seu marketing institlcional ¢
demonstrar seus programas de estagio tais como: Shell, Tibras e Petrobras.
Contou ainda com a participagdo do CIEE ({ Centro de Integracdo Empresa e
Escola ) e o [EL { Instituto Euvaldo Lodi ), 0s quais regulamentam e ativam a
colocagdo de estagiarios no mercado, através de um banco de dados gue

totalizam cerca de 17 mil estudantes integrantes dos mais diversos cursos.

4} Feira da Franquia

Este Feira possibilita 0 desenvolvimento de pequenas franquias compativeis com
a realidade dos pequenos Investidores, na intencdo de formar parcerias,
aproximando os expositores de quem quer abrir um negdcio, fornecendo os seus
produtos, marcas ou servicos preestabelecidos em contrato de franquia.

A Feira de Franquia ocupou 58 estandes com 34 expositores, originarios do
Estado e de regido Sul/Sudeste do pais, assim divididos : 67,76 %
representantes do comércio ; 35,30 % representantes de servigos : 2,94 %

representantes da inddstria.

Destacam-se os ramos de perfumaria ( 18,8% ), consultoria ( 9,3% ), confecgdo (

9,3% ), informatica ( 6,4% ) e alimentac&o ( 6,4% ). Atingindo.com a negociacdo
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durante o evento, a abertura de uma franguia master e treze franguias

abrangendo cinco empresas expositoras.

Dentro da feira ocorreu também a Escola de Franquia, um evento complementar
ministrade por um consultor em franguias; esclarecendo e orientando aos
participantes os passos a serem seguidos guando se parte pelos caminhos da
franquia, mostrando uma real preocupagdo no desempenho de todo um projeto

que ja possui espago garantido no cenario nacional.

5) Sal&o do Desenvolvimento Municipal

Este espago conta com a participacdo das prefeituras, para que elas mostrem
suas necessidades e vocagdes, reunindo-se os diversos segmentos da ecoriomia
publica e privada com o objetivo de criar oportunidades de negdcios nos proprios
municipios, facilitando a aquisicdo efou venda de produtos, maquinas,
equipamentos e insumos, e assim permitindo aos empresarios maior acesso acs

‘processos de licitagcao.

Esta inovagdo a participa¢do de municipios em uma feira, foi bem aceita, obteve-
se um resulfado coerente com o proposto, onde setenta e quatro encontros
foram .agendados, dos quais vinte e trés com empresédrios efou entidades

parceiras do Mercosul.

6)-Saldo do Inventor

Esta feira, realizou a mostra dos mais variados inventos, concebidos a partir de

técnicas simples, até aquelas que envolvam a mais elevada tecnologia e

” Franquia determinada para certa regiiio.
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criatividade, procurando estimuiar parcerias para viabilizar a fabricacao e buscar

empresas interessadas em comprar patentes.

Dentre os seus 60 estandes, quarenta foram ocupados por dezenove inventores
baianos, e o restante procedentes de outros estados Esta feira € uma
oportunidade excelente para que inventores demostrem seus inventos, os qguais
s&o cheios de praticidade e inovag}éo, a exemplo do Caixdo de Fibras, leve e

reutilizavel, inventado pelo Sr. Lindoval Cardins Aratjo.

7) Pregéo de Oportunidades

Esta modalidade procurou divuigar informacdes acerca da oferta de produtos e
servicos dos mais diversos ramos de atividade, gerando novas oportunidades de
negocios, através da Bolsa de Negocios e Subcontratacio que confronta
empresas que ofertam produtos ou servicos, com empresas gue demandam

estes.produtos ou servicos.

8) Vitrine do Artesanato

Esta modalidade criou condices para estimular a produgéo-artesanal, devido 2
grande demanda de produtos artesanais da Bahia e a necessidade de sua
divulgacdo e comercializagdo. a vitrine do Artesanato, possibilitou ainda, a
exposicdo de artesfos de outros estados, fomentando a venda de seus produios
de artesanato.

Em 1995, esta vitrine contou com 181 estandes e 221 expositores. O ndmero de

expositores fol maior que o nimero de estandes, pois alguns artesdos dividiram

0s espacos para diminuir os custos com a aquisicdo dos estandes. E também

uma feira de vendagem facil, obiendo uma lista. de espera de vinte expositores,
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ademais de contar com expositores- de outros paises a exemplo de Bolivia, Peru

e Senegal.

Além destas oito feiras, a FEBAN conta ainda com dois eventos especificos
ademais dos eventos paralelos, que visam complementar as atividades.das micro
e pequenas empresas, bem como do pliblico visitante. Detalhada a seguir;

EVENTOS ESPECIFICOS:
a) RODA DE NEGOCIOS INTERNACIONAL - MERCOSUL

Objetivou unir empresas do cone sul com empresas brasileiras através. da
realizac&o de negdcios com interesses complementares, estimulando parcerias
ou intercAmbio comercial, bem como outros interesses.

O evento contou com sessenta e seis empresas internacionais, cento e doze
empresas nacionais das quais 70% eram baianas e 30% de outros estados.
Foram agendados quatrocentos e cinquenta reunies; inclusive com as
prefeituras participantes do Saldo do Desenvolvimento Municipal.

Para o agendamento foram classificadas as empresas em dezenove segmentos
que apresentavam o mesmo periil econdmico, facilitando a agregacio de
negocios dentro de empresas afins.

b} ILHA DE INFORMATICA

Foi um espago desenhado em forma de ilha dentro do segundo piso do Ceniro de
Convengdes, onde se deu a exposicdo de solugdes integradas e especificas para
a peguena empresa, compreendendo equipamentos, sistemas e treinamento.

Projeto pioneiro que contou com 16 estandes na feira..

EVENTOS PARALELOS
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Os everitos paralelos englobam os eventos técnicos, composto por palestras,

seminarios e encontros, proporcionando informagtes técnicas aos expositores e

ao puUblico visitante interessado, ademais das atividades realizadas para o
entretenimento, a exemplo das apresentagses musicais, teatro, coral e outros.
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5.2 A QUANTIFICACAO DOS NEGOCIOS DA FEBAN/95.

A seguir, mostrar-se-d alguns resuitados gerados durante a realizagdo da
FEBAN/O5, uma feira que com poucos anos de existéncia conseguio
melhoramentos consecutivos, adquirindo a confianga da classe empresarial, das
pessoas interessadas na abertura de novos negécios e do publico consumidor
em geral.

Uma vez comentada a estrutura gerai de funcionamento da FEBAN/9S cabe
agora fazer um comentério sobre alguns dos resultados gerados durante o
periodo de realizagdo da feira. O objetivo é o de mostrar o nivel de
movimentagéo, em termos de volume de negdcios realizados em relacdo as
expectativas, nimero de visitantes, o por que da aceitac&o das feiras comerciais
na Gtica dos expositores participantes, o nivel de investimento que é feito para
incremento da produgéo voltada para a participacéo, enfim pontos bésicos que
podem ilustrar o resultado de:uma feira comercial especificamente voltada para o
segmentc das Pequenas e Micro Empresas. Ademais de mostrar o resultado
positivo gerado, como forma de comprovar a viabilidade dofortalet:i_fnento deste
segmento empresarial no mercado, apoiado no veiculo particular, que essa feira
representa.

Antes de tudo é importante esclarecer que os resultados aqui expostos foram
colhidos por pesquisas junto @ expositores e visitantes durante o periodo da
realizagdo da Feira, respeitando-se os procedimentos essenciais para a
credibilidade da coleta e divulgacao dos dados. Estes dados foram colhidos
pela Area de Estudos e Pesquisas do. SEBRAE , ademais de alguns dados

repassados pela propria empresa, recolhidos em avaliagbes criticas do evento.

‘O primeiro ponto a ser abordado é o por que da participagdo da classe

-empresarial das PME's dentro da FEBAN, quais os atrativos que fazem com que
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estes empresarios busquem as feiras comerciais como forma de inovarem em
suas atividades.

No Gréfico 2, pode-se ver a distribuicdo dos fatores que induziram a participacao
empresarial. Dentre o universo pesquisado, seis fatores s3o apontados como os
mais citados, totalizando 93% das opinides. Os 7% restantes foram compostos

por outras alternativas pouco citadas e por isso foram totalizadas na classe de
“Outros”.

GRAFICO N° 2
FATORES QUE DETERMINARAM PARTICIPAR DA FEBAN /95

Outros

Contratos

Vendas

Sebrae

Resultados/94

Estratégia

Divulgagao

Fonte : Resultados FEBAN/95, 1995, p.03.

O fator que se mostrou mais elevado é o fator “‘Divulgacéo” , obtendo 40% da
percentagem total. Isso mostra o interesse das PME’s nesta feira comercial, como
um instrumento de marketing onde o custo é relativamente baixo em relacdo aos
outros veiculos de comunicacdo. Trazendo também vantagens adicionais pela

forma como a divulgacdo da empresa pode ser feita junto ao publico. estando a
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empresa expositora em contato direto com o publico visitante, que circula por
todo o espaco delimitado para o evento, tem a oportunidade de mostrar
pessoalmente a cada potencial cliente (ou a um grupo deles) o seu produto e
eXpor-quais sao suas qualidades. Aproveitar também para difundir sua marca
com a finalidade de ocorrer posterior identificacdo em outros eventos, em lojas ou
onde quer que ele seja distribuido. O contato elementar com o expositor, a
distribuicdo eventual de brindes e panfletos informativos, as informacdes
prontamente prestadas e as vendas formam a imagem da empresa junto aos
individuos.

Para que este trabalho de divuigag&o seja eficiente deve-se lembrar da fixac&o
dos objetivos a serem alcangados na exposicdo, bem como outros cuidados a

serem tomados no pré-evento, evento e pos-evento descritos na segdo anterior.

Apos o item divulgacio da empresa est3o os fatores. “Vendas” e fechamento de
“Contratos”. com 13% de indicagio cada um, seguido pela estratégia de
expans&o, que corresponde a 11% das opinies: obtidas.

Estes trés ultimos fatores citados, estdo muito préximos quando pensa-se em
termos de oportunidades para a expansdo das atividades da empresa.
constituindo-se em atividades relativas a produgso que a empresa ja possui. Os
dois primeiros fatores relacionam-se com a atividade j& em andamento na
unidade produtiva, expandido-a através de vendas no curto prazo { durante o
periodo do evento ) ou através do fechamento de novos contratos. gue irdo gerar
demanda para determinado bem ou servigo.. Esta demanda pode estar ligada a
uma oferta existente, uma oferta existente porém ociosa ou ainda incentivar-lhe a
ampliagdo.

O ditimo fator, estratégia de expansdo esta diretamente ligado a um possivel
crescimento de determinada atividade produtiva ou prestagdo de servico. a@o
expandir a empresa pode diversificar suas atividades; incorporando novos
produtos similares ao original, produtos complemente diferentes ou crescer o
tamanho de sua atividade. este crescimento em tamanho pode ocorrer com a.
ampliagdo da capacidade de atendimento da demanda, abertura de novos pontos

69




comerciais, penetragdo em novos mercados e uma afinidade de mudancgas
possiveis dentro da realidade das PME’'s que apresentam flexibilidade e

criatividade o suficiente para criar novas situacoées.

O Grafico 3 mostra a FEBAN/95 sob a 6tica dos visitantes, mostrando quais os
principais motivos que levaram 120 000 pessoas a circularem durante o seu
periodo de realizagcdo, no Pavilhdo de Feiras do centro de Convencdes.

GRAFICO N° 3
FATOR DETERMINANTE DA VISITA
OUTROS | ] 18%
COMPRAS [N 7%

CONCORRENTES [l 2%

EVEN. PARALELOS [] 1%
REAL. NEGOCIOS :I 10%
PASSEIO 23%
CURIOSIDADE 37%

0% 10% 20% 30% 40%

Fonte : Resultados FEBAN/95, 1995, p.4.

Pela caracteristica multisetorial, podemos classificar a FEBAN como uma feira
geral onde o publico presente € diversificado, visitando-a por interesses
multiplos.

Na pesquisa realizada sete fatores foram citados. Os dois mais indicados foram a
“Curiosidade” e “Passeio” totalizando 60% dos visitantes pesquisados. este
numero caracteriza o fluxo de visitantes presentes na feira sem o objetivo
definido.

Isso reforga a idéia de que as empresas expositoras devem estar cientes de seus

objetivos e capacitada a identificar o publico que pode ser seu potencial cliente,
sendo capaz de apresenta-lo ao seu produto para que haja a real fixagdo de sua
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empresa junto a ele. Para isso € importante uma recepgao eficiente, com pessoas
qualificadas para o atendimento.

Este esforgo para a conguista de um ptiblico disperso n3o se mostra como algo
indefinido, ja que no gréfico 2 foi demonstrado gue 40% dos expositores
participantes da feira acreditam neste veiculo como estratégia de divulgacao.
tendo inclusive investido nesta vertente ao treinar e selecionar 75% do pessoal
que se responsabilizaria por prestar informagdes sobre o produto e sobre a
empresa. este tipo de treinamento foi oferecido pela propria empresa
organizadora da feira, como uma forma complementar ao incentivo a pariicipagao
das pequenas e micro empresas.

Dentre o demais fatores citados, 10% dos visitantes foram a feira com a intengao
de realizar negécios e 4% com a intencado de realizar contatos apoiados
ceftamente em uma das finalidades deste tipo de evento que & levar a um s6
espaco pessoas interessadas em ofertar oportunidades e pessoas inferessadas
em aproveita-las.

O fator “*Concorrentes” incentivou a 25 dos visitantes entrevistados, o que mostra
que a absorcao do que se tem de similar ao proprio produto no mercado, uma
possivel froca de informacdo pode viabilizar methoras para aquele empresario (
supde-se logicamente que o visitante gue busca conhecer seus concorrentes
possui uma atividade produtiva) que procura alcangar uma maior produtividade,
eficiéncia ou seja qual for os seu objetivo.

Os dois Ultimos fatores a serem descritos foram “Compras”, representando 7% e
a Participaggo em “Eventos Paralelos” com 1%: No primeiro pode-se ver a

resposta ao aquecimento das vendas num curto prazo e o segundo o interesse

em participar em palestras, semindrios e eventos técnicos voltados para temas
diversos.

Um terceiro ponto a ser abordado € o incremento da producdo para a
participag&o na feira ( Gréfico 4 ) como resultado de um incremento esperado
nas vendas, gerando um aquecimento de curto prazo no mercado.
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Em resposta a esta questdo, 171 expositores (51%) efetivaram um aumento na
producéo e 161 (49%) expositores ndo ampliaram sua producdo. O resultado
elevado em sentido negativo € justificado pela fonte consultada través da falta de
experiéncias expositores, ja que 65% dos visitantes nunca participaram de uma
feira de porte similar 28 FEBAN. Os 51% que ampliaram sua producéo em vista da
participac&o, justificam que mais da metade dos expositores acreditam na
abertura de um novo mercado via feira comercial. Este novo mercado é composto
po visitantes que ja conhecem ou ndo o produto exposto e por outros expositores
que também interagem entre si, negociando fornecimentos, combinando
contratos e vendas e principalmente realizado parcerias.

GRAFICO 4
INCREMENTO DA PRODUQAO PARA PARTICIPAR DA
FEBAN/95
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Fonte : Resultados FEBAN/.95, 1995, p 4.

O dltimo ponto a ser comentado refere-se ao volume de negécios realizados
(Grafico 5) em relacdo as expectativas criadas pelos expositores de um modo
geral, onde 49% dos entrevistados considerou suas expectativas realizadas, 7%
considerou-a superada e44% se declarou abaixo da média esperada, totalizando
56% de expositores satisfeitos com os resultados obtidos de um modo geral, ndo
havendo o detalhamento por parte da instituicdo pesquisadora de quais sdo os
motivos para a satisfagdo ou ndo.




Em numeros, o resultado desta satisfacdo criada no mercado de curto prazo
soma aproximadamente 100 milhdes de reais em negécios realizados, com uma
meédia esperada de retorno do investimento realizado entre 31 a 50% do
investimento realizado ( independente do volume inicial de investimento), um bom
patamar de retorno frente a situagdo econdmica do pais

GRAFICO 5
VOLUME DE NEGOCIOS REALIZADOS EM
RELACAO AS EXPECTATIVAS
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Fonte : Resultados FEBAN/95, 1995, p.3.

Deve-se levar em consideragio também, que as demais empresas participantes
apresentaram crescimentos mais modestos o que porém ndo deixa de significar
uma melhora de sua situagdo no curto prazo, havendo 2% das empresas
participantes, quatorze empresas no total, onde o aumento em vista a
participagdo duplicou, ocupando certamente uma capacidade ociosa, tao

presente nas unidades produtivas brasileiras de um modo generalizado.

Assim por estes quatro pontos se pode afirmar que as feiras realmente
dinamizam o setor das PME’s seja na sua fase de preparacgéo, realizacdo ou em
contatos futuros.
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6 CONCLUSOES

Sob o ponto de vista econdmico a importancia das peguenas e micro empresas
reside no fato de serem unidades produtivas flexiveis, as gquais apresentam uma
grande capacidade de adaptarem-se as novas realidades conjunturais. Esta
fiexibilidade as tornam capazes de adaptarem-se a variacdes ciclicas ocorridas
na economia garantindo assim a sua sobrevivéncia em periodos de crise

econdmica.

Mais relevante ainda neste processo &€ que ac sobreviver paralelamente as
grandes e médias unidades produtivas, as PME’s absorvem uma grande parte da
mao-de-obra que ndo consegue inserir-se no mercado formal de trabalho ou dele
j& ndo faz parte. Absorvendo principalmente uma mao-de-obra com pouca
qualificacdo e que por isso possui poucas vantagens para competir por uma
vaga no mercado formal. Esta méo-de-obra excedente caso n&o fosse absorvida
pelas PME's gerariam um exército de desempregados capazes de exercer
grande repercussao na vida econdmica e social, baixando ¢ nivel geral de

salarios e inviabilizando qualquer politica macroecondmica do governo.

Relacionando-se a PME com a necessidade de fortalecimento de sua
participacdo no cendrio econdmico surge a Feira Comercial, uma modernizacio
do tradicional conceito de feira. Possuindo em sua versao atual caracteristicas
inovadoras e vantajosas, capazes de trazer novas oportunidades de negécios
para as PME’s fomentando seu deservolvimento competitivo  ou oportunidades
para aqueles que gostariam de ser um empresario pequeno ou microe através do

estimulo ao espirito. empreendedor.

As feiras comerciais constituem-se hoje em eventos promissores dentro do
cenario econdmico; mobilizando para a sua realizagdo toda uma estrutura de

apoio que € composta na sua grande maioria por pequenas e micro empresas.
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8&o prestadoras de servigos, organizadoras/promotoras de eventos, agéncias de
publicidade, graficas, enfim uma infinidade de empresas. Sao as proprias
PME's que ajudam no desenvolvimento de ouiras PME’s. Fato este comprovado
pelos prép(ios pequenos e micro empresarios, ja que 60,6% dos expositores
entrevistados na FEBAN/95 concordam com a realizagdo das feiras comerciais

como fator de ajuda ao desenvolvimento das suas unidades produtivas,

Subsidiando a integrac@o entre feiras comerciais ¢ as PME's esta a contribuigéo
do autor Joseph A. Schumpeter, que em sua obra trata do fator inovacéo como
forma de diferenciar os processos produtivos, implementar a concorréncia e
trazer um maior ganho para aqueles empresarios gue ousarem e tornarem-se
inovadores. Ganho este, que pode estender-se a toda economia através dos
ciclos de desenvolvimento onde o capitalismo se afastaria de sua tendéncia a.

estagnacao.

Com isso ndo pretende-se fazer uma transposicao fiel da realidade das pequenas
€ micro empresas participantes de feiras comerciais a teoria do autor, mas sim
utilizé-la para mostrar como o fator inovag@o introduzido por aqueles que
possuem lideranca e capacidade de tomar decisées inteligentes contribui para o
melhoramento de suas atividades, sejam estes melhoramentos de caracter
interno (com a quebra da antiga funcéo de praducéo), dadas através da abertura
de novos mercados, do contato com novos fornecedores de matérias-primas ou
da organizag&o de uma nova indastria.

Para isso possuem um forma din&mica de organizagdo, apresentando vantagens
em sua realizagdo, que vao desde a custos até a forma como é feito o contato

com o publico.

Conforme mencionado anteriormente, nédo sé as PME's s80. beneficiadas nas

feiras comerciais, as grandes e médias empresas também buscam estes eventos

como forma de beneficiarem-se de suas vantagens. Aproveitando-se dela
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também a regido em que lhe sedia, pois a economia ao redor cothe bons frutos

em relacdo ao turismo, comércio, estrutura de transportes ...

Por todos estes fatores n&o se pode negar as feiras comerciais como uma forte
tendéncia para o desenrolar da economia. Que junto a outros pequenos fatores
de dindmica econdmica podem levar a uma melhora significativa das atividades
econdmicas € consequentemente uma melhora na distribuicado de renda tao

desigual no pais.
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1.ESTATUTO DA MICROEMPRESA

O Estatuto da Microempresa, regido pela Lein® 7.256 de:27.11.84, regulamentada pelo Decreto
n® 90880 de 30.01.85, assegura a Microempresa tratamento diferenciado, simplificado €
favorecido.nos campos administrativos, tributario e de desenvolvimento empresanal

No primeiro aspecto a ser considerado, por quem pretenda usufruir dos beneficios da Lei. refere-
se a sua efetiva abrangéncia. Nem todos os problemas buracréticos e fiscais que afetam a vida
das empresas podem ser resolvidos através-da lei federal. Isto porque-varios desses problemas
situam-se na esfera exclusiva de competéncia dos Estados € Municipios. Assim. na pratica. uma
empresa podera preencher todos os requisitos de qu_aliﬁcac;io COmO microempresa. gozar da
isencio de impostos. federals € demais beneficios da Lei n° 7.236/84, mas continuar sujeita ao
recolhimente do ICMS efou do 1SS, caso os critérios de definicio adorados pelos Estados e
Municipios se situem em patamares inferiores 2os fixados na Lei Federal”.(1)

2.CRITERIOS DE ENQUADRAMENTO A NiVEL FEDERAL
A.RECEITA BRUTA ANUAL:

A Receita Bruta-Af;,fﬁll nao poderd ultrapassar a 96000 (novernta e seis mil) UFIR (2).

Para efeito da aptirag@o da Receita Bruta Anual. serd sempré considerado o penodo de 1° de
janero a 31 de dezembro do Ano Base,

No primeiro ano de atividade, o limite: da Receita Bruta sera calculado proporcionalmente a0
namero.de meses decorridos entre o més de constituicdo da empresa e 31 de.dezembro do mesmo
ano.(3)

O limite da receita bruta sera calculado tomando-se por base as receitas mensais, divididas pelos
valores da UFIR vigente nos meses correspondentes ou a UFIR do trimestte . de acordo com a
nova politica econgmica.

(1) Manual da chroempresa Cebrae - Margo /85 - Pg. 07
(2} Conforme Lei n° 8:2%3 de 31/12/91, art. 42
(3) Conforme Lei n° ?"3‘§ de 27/11/84, art. 2%




EXEMPLO:
MES FAT. BRUTO VALOR DA | FAT MESAL
MENSAL UFIR/MES UFIR
JAN/9S 5:412.60 0.6767 | 8000
FEV/95 5.413.60 0.6767 8000
MAR/QS 5.413.60 0.6767 8000
ABR/9S 5.648.80 0.7061 3000
MAIL/SS 3.648.80 0.7061 8000
JUN/9S 5.648.80 0.7061 8000
JUL/SS 6.051.20 0.7564 8000
AGO/95 6.051.20 0.7564 8000
SET/GS 6.051.20 0.7564 8000
QUT/Q3 6.361.60 C o 0.7952 8000
NOV/93 6.361,60 0.7952 2000.
DEZ/95 6361.60 0.7952 8000
TOTAL | 70 42860 - 96.000

.

QRS Para saber se o faturamento da microempresa corresponde a 96.000 UFIR anual. toma-se
os valores referente a receita bruta mensal e divide-se pelo valor da UFIR trimestral, obtenido-se
o faturamento mensal em UFIR. Os resultados mensais em UFIR deverio ser somados. chégando-
se a0 faturamento anual brute, em UFIR.

i
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3. EXCLUSOES”

Nio-podem ser enquadradas como MICROEMPRESA as pessoas juridicas que tenham as

' seguintes caracteristicas:

a) ‘constiruida sob a forma de sociedade por agdes;
b} em que o titular ou socio seja pessoa juridica-ou, ainda pessoa fisica domiciliada no-exterior;

c) que participe de capital de outra pessoa juridica ressalvados os investimentos provenientes de
incentivos fiscais eéfetuados antes da vigéncia da.Lei 7. 256/84.

d) cujo tirular ou socio participe; com mais de: 5% (cinco por cento), do-caprtal de outra empresa,
salvo se a receita bruta anual global das empresas interligadas nio ultrapasse o limite fixado no
art.42 da Let n°8.383/91;

e) que Tealize operagdes relativas a:

- importagdes de produtos estrangeiros, salvo se estiver situada em area da Zona Franca de:
Manaus ou da Amazdnia Ocidental:
- compra e venda, loteamnento, incorporagao, locac3o e administra¢io de imovels;
- armazenamento € depdsito de produtos de terceiros;
- camibio, seguro e distribuigdo de titulos e valores mobiliarios
- publicidade, _prop-.i ganda, excluidos os veiculos.de comunicagio
Y

-f) que preste sérvigos proﬁssionais de corretor, despachante, ator, empresario € produtor de
espetaculos publicos, cantor, musico, médico, enfermelro psicologo, engenheiro, dentista, fisico,
quimico, econemista, contador, auditor, estatistico, administrador, programador, analista de
sistémas, advogado, professor Jomahsta., publicitario, ou assemethados, e qual-quer outra
profissdo cujo exercicio depernda de habilitagdo profissional legaimente exigida (4)
€) Representante Comercial

De acordo com os ADN CST 24 e 25789, aos representantes comercial aplica-se 0 seguinte
tratamento’ '
e.l) Representagdo Comercial por Conta de Terceiros:

Nesse caso, 0 representante-comercial, por-assemelhar-se ap corretor, ndo pode se enquadrar
como microempresa, devendo ter seus rendimentos tributados pelo lucro real ou presumido; se
sob a forma de sociedade, ou pela Tabels Progressiva do Imposto de Renda, quando se tratar de
pessoa fisica ou firma individual,
£.2) Representagio Coi‘ 3 rcial por Conta Propria:

As sociedades Quei.xercem a atividade de representagio comercial por conta propria podem
enguadrar se-como nucroempresa, desde que atendidas as demais condx;ées Esse entendimento
se aplica, inclusive, &s pessoas fisicas e as firmas individuais, equiparadas as pessoas juridicas
pela pratica de representacio comercial por conta propria..



4.BENEFICIOS
a) REGIME FISCAL:
A Microempresa fica isenta dos seguihtes tributos:

- imposto sobre a renda e proventos de qualguer natureza:

- imposto sobre operacdes de credito, cambio e seguros ou  relativos a titulos mobiliarios:

- contribuicdo ao programa de Integragio Social - PIS;

- taxas federais vinculadas exclusivamente ao exercicio do poder de policia. exceto das
taxas rodoviaria umica e de controles metrologicos e das comtribuigdes devidas aos
orgdos de fiscalizagio profissionat;

- taxas e emolumentos remuneratonios do registro; Art. 11

Entidade imune - Decreto n° 1.041 de 11/1/94 ar.674 RIR/94. E dispensada 2 retengdo do
imposto de rénda na fonte sobre os rendimentos-produzidos por aplicagdes financeiras; quando o
‘beneficiario comprovar, por escrto, na forma dos arts. 147 a 130, sua condigdo junto a fonte
pagadora.

Pessoas juridicas a~-angidas:
' ife

wr

Ar. 150 - Estac isentas. do imposto (IR/FONTE atingidas pela imunidade) as microempresas.
assim consideradas as pessoas juridicas que tiverem receita bruta anual igual ou inferior a 96.000
UFIR (LEl n® 7.256/84, arts. 2 e 11, e 8.383/91, art.42).

Esta dispensada, da escrituragdo fiscal relativa.a legislagdo do Imposto de Renda. Por forga do
Art:15 da lei 7.256, de 27/11/84 - Estatuto da Microemgpresa.

DISPENSA DE ESCRITURACAO

Mesmo estando dispensadas da escrituragdo fiscal e contabil, as microempresas deveric manter
arquivadas a documentag#o relativa aos atos negociais que praticarem ou que intervierenl.
Entretanto, ‘as microempresas devem esta cientes dos riscos que irdo assumir se abrir mdo de toda
sua escrituragdo, isto ,norque, sem a escrituragdo contdbil, o microempresano ficara indefeso
contra as interpretat;E‘)E;ﬁarbitréri'as que porventura the sejam impostas.




b) REGIME PREVIDENCIARIO:

- recolhimento da contribuicdo providenciaria para custeio da seguridade social da empresa

calculado pela base de.caicuio minima, isto-€. o salario minimo:

- recolhimento da contribuicio da microempresa para 0 custeio das prestagdes por acidente de
trabalho calculado pelo percentual minimo.

¢) REGIME TRABALHISTA:

‘A Microempresa esta aispensada das seguinies exigéncias:

comunicar previamente as-autoridades a prorrogago da jornada de trabalho

fixar o quadro de horario de trabalho no estabelecimento,

anotar as férias nos livros ou fichas de registro.de empregados:

“obter inspecdo prévia do Ministério do Trabalho para inicio de atrvidade industnal;

- exigir exame meédico para a admissdo de empregado;

- manter a proporcionalidade de empregados menores ou de realizar a matricula
obrigatoria de aprendizes menores em cursos de especializagdo e

- manter o Livro de Inspecdo do Trabaiho.

L]

5. OBRIGACOES.

i

Cabera as Microempresas enquadradas no regime desta Lei:

a- recother contribuigdo previdenciaria patronal de 20% sobre o total das remuneragdes pagas.
ou creditadac durante: 0 més, a gualquer tifulo, constante de folha de pagamentio. Além das
remuneracdes dos empregados, também devem compor a base de .calculo os valores pagos ‘ou
creditados. durante o més. aos adnunistradores, inclusive socios que recebem retiradas,
trabalhadores avulsos e autdnomos que prestem servigos 4 empresa.
b- recother Fundd de Garantia por Tempo de Servigo.- FGTS;
c- recolher Imposto de Renda Retido na Fonte - IRRF nos pagamenios feitos a terceiros;
d- recolher Contribuigao Sindical patronal e de empregados:
e- recolher Contribuicio Social;

e.1- sobre o lucro (receita bruta x 10%) x 10%

e.2- sobre o faturamento x 2%) - Let Complementar 70/91
f- entregar Relagio Anr-al de Informages Sociais - RAIS;
g- entregar Relagdo dt 4 dmiss3o e Desligamentos;
h- Apresentar mensai..ente a DCTF, em ‘disquete, informando os tributos e contribuicdes
obrigadas a recolher, se preenchidas as Condi_gées.para tal.
i~ entregar Declaragio do Imposto de Renda-Pessoa Juridica;



j- recolher os Tributos € Contnbuigbes a que estava isenta sobre o excedente o limite da
Receita Bruta Anual fixado nesta Lei; €

1. Comumicir, ao orgdo competente, quando deixar de preencher os requisitos do
enquadramento, no prazo de 30 (trinta) dias. contados da respectiva OCOTTencia.
m- Manter arquivados os documentos comprobatérios dos direitos e obrigagdes trabalhistas e

previdenciarios..
n- Manter arquivada a documentagio relativa aos a1os e negocios que. praticarem ou em que

ntervierem, _
o--As microempresas estio dispensadas da enirega da Declaracéo do IP1 (DIPI) se promoverem,
exclusivamente, saidas de produtos industrializados ‘sujeitos ao regime de aliquota zero.

NOTA 1:

A perda da condigio de Microempresa. em decorréncia do excesso de receita bruta anual. so
ocorrers se o fato se verificar durante 2 (dois) anos consecutivos ou 3(tres) anos alternados.

NOTA Z:

A sociedade ou firma individual podera enquadrar-se como microempresa no ambito
da legislacdo federal, mas ndo atender as condigdes exigidas para 0 respectivo
enquadramento nas areas estadual e municipal. Portanto, para verificar se a isengdo
do ICMS e do ISS é aplicada a determinada empresa, serd necessario observar as
condigdes estabelecidas pelas legislagbes especificas do Estado e do Municipio.

6. PENALIDADES:

A pessoa juridica e a firma individual que, sem observincia do disposto, nos itens 2 e 3, pleitear
seu enguadramento ou se mantiver enquadrada como microempresa estard sujeita as seguintes
consequéncias e penalidades: (5)

1- cancelamento de oficio do seu registro como Microempresa;

2- pagamentc de todos os tributos. e contribuigdes devidos. ¢omo se isengdo alpuma houvesse
existido, acrescidos de juros moratorios € corregdc monetaria, contados desde a data em que tais
‘tributos.ou contribuigdes deveriam ter sido pagos até a data do seu efetivo pagamento.

‘3- multz punitiva equivalente'a:

a) 200% (duzentos por cento) do valor atualizado do tributo devido, em caso de dolo, fraude ou

simulacio e, especialmente, nos casos de falsidade das declaragbes ou informages prestadas, por
sl ou seus socios, as autoridades competenies;




1) 50% (cinquenta por cento) do valor atualizado do-tributo devido, nos demais casos:

4- p_agamemo. em dobro dos encargos dos empréstimos obtidos com base nesta lel.

‘O titular ou socio da microempresa responderd soliddria e ilimitadamente pelas consequenc:las
acima descritas. ficando assim impedido de constituiruma nova microempresa ou participar de

outra ja existente., com os.favores da Lei. 7. 236784,

(5) Con‘forﬁle disposto fio art. 25 da Lei. 7256/84

7. ROTEIRO PARA ENQUADRAMENTQ COMO MICROEMPRESA!
1. ENQUADRANDO SUA EMPRESA ATUAL COMO MICROEMPRESA

Primeiro Passo:

O critério fundamental para definir a microempresa € o volume da receita bruta anual. que ndo
podera exceder o valor equlvaiente a 96000 (noventa e seis mil) UFIR, tomando-se por referéncia
o valor desses titulos em janeiro de.cada ano.

Estabelecido o limite da receita bruta anual, cabe verificar se. a empresa preenche os demais
requisitos do Estatuto da Microempresa. Certas empresas nao podem se beneficiar do regime do
Estatuto, .sejz em razdo da sua forma JLII'ICIIC& (sociedade andnima), seja porque os sdcios residem
no exterior ou o pessoas juridicas, seja ainda em fungzo do tipo de atividade que exercem:
prestacio de servigos de profissionais liberais, cimbio, seguro. compra e venda de imoveis.
publicidade etc., como esta descrito no item 2 (exclusdes).

Segundo Passo:

Uma vez verificada a possibilidade do enquadramento, faca uma comunicacdo ao orgio. propio
de registro da sua empresa (Junta Comercial ou Cart6rio do Registro Civil de Pessoas Juridicas).
Dessa declaracio devem constar cbrigatoriamente:

1- o nome e a identificagio da firma individual ou da sociedade e de todos os seus socios;

2- a indicagio do nimero de registro da emipresa no respecti- vo 0Orgdo de registro;

3- a declaragdo do titular da firma individual, ou de todos os socios da sociedade, no sentido de
que



a) & volume da receita bruta anual da empresa nio tenha exce dido. no ano anterior, o himite
fixado nig art.43 da Lei n® 8,383 de 30.12.91.

b) a empresa n3o se enquadra em qualquer das hipoteses de exclusio relacionadas nas Leis n°

" 7.256/84 (art. 3°) e n° 7:713/88 (am1. 51)

Terceiro Passo:
1. FEITO O REGISTRO, VOCE:
- devera adotar obrigatoriamerite a expressao "Microempresa" ou
"ME" em seguida 4 sua denominagio ou firma;
- ndo precisa alterar ¢ CONIrato social, mas 5era Necessarno
acrescentar-essa expressdo no papel de carta e outros dou-

mentos onde aparega o nome de sua empresa.

Exemplo: Pedro e Irm&os Meralurgica Ltda.(Microempresa) ou
Pedro e Irmios Metalurgica Lida.(ME).

2. CRIANDO UMA NOVA MICROEMPRESA

Primeira Pergunta: POSSO CONSTITUIR UMA MICROEMPRESA?

A Tesposia sera positiva se:

1- @ receita bruta-anual estimada para sua empresa, no periodo de 1° dejaneiro a 31 de
dezembro, for igual ou inferior a 96000 {noventa e seis mil)UFIR.

Observagao:

Se sua empresa for criada no meto do ano, © limite de  receita  bruta devera ser calculado
proporcionalmente ao numero  de meses entre a data d2 criagdo da empresa e 31 de dezembro.
do mesmo ano.

2- Vocé devera observar, ainda, o disposto no item 2 (exclusdes)



™ 8 - ENDERECOS UTEIS:

" JUNTA COMERCIAL DA BAHIA

- Rua alvares Cabral, 1i° 16, Comeércio

-~ Salvador/BA

 Tel. 241.2122/242.6633

" REGISTRO DE TITULOS E DOCUMENTOS

~ 1° Oficie
‘Rua Arduitetes Gongalves, n° 113, Jardim Batano
Salvador/BA

2° Oficio -
Rua Conselheiro Dantas, ri° 22/24, Edf, Bradescao, 7° andar, salas 702 a 710
Sai\fadorfBA

Tel. 242 6530

RECEITA FEDERAL

Superintendéncia Regional da Receira Federal
Av. Frederico Ponies. s/n - CEP. 40010
Salvador/BA

Tel. (071)243.1022/ 242.1790/ 242.4209

Existem 04(quatro) Delegacias: Salvador, Feira de Santana, Vitoria da Cornquista e Aracaju.




MODELOS

DECLARACAQO DE MICROEMPRESA
(Lei n°® 7.256 de 27/11/34)

EMPRESA EM CONSTITUICAQ

Para os efeitos. do disposto no Capitulo 111 da Lei 7.256 de 27/11/84 regulamentada pelo Decreto

n° 90.880 de 30/01/85 e peld Portaria n° 001-DG- de 04/02/84 do DNRC, eu (nos) abaixo

assinado(s) e idemiificado(s) declaro(amos) sob as penas da let que &
empresa

ora em constituicio ndo exedera no. volume de suz Receita Bruta Anual timite fixado nos termos
do Art. 2° da Lei e que a Empresa ndo se enguadra em quaiquer das hipdteses de exclusio
previstas no Art. 3° do ESTATUTO DA MICROEMPRESA.

de. de 19__

Nome: CPF:
RG:
Nome: CPE;
RG:
NOrﬁez. CPE:

RG:




DECLARACAQ DE MICROEMPRESA
(Lei n° 7.256 de 27/11/84)

EMPRESA CONSTITUIDA

() Ano Corrente (') Ano Anterior

Para os efeitos do disposto rio Capitulo 1II da Le1 7.256 de 27/11/84 regulamentada pelo Decreto
n° 90.880 de 30/01/85 e pela Portaria 1n° 001-DG de 04/02/85 do DNRC eu (nos} abaixo
assinado{s) e idemificado(s) declaro(amos) 'sob as penas da Lei, que a
Empresa

CONSTITUIDA em / / . inscrita sob o NIRC
( ) ndo excedeu no ano de { ) ndo excederd o limite fixado nos termos do art. 2° e
Paragrafos da Lei e que a Empresa ndo se enquadra em qualquer das hipoteses de exclusdes
previstas no Art.3° do ESTATUTO DA MICROEMPRESA.

de’ de 19

.Nome: CPF:
RG

Nome: CPF:
RG:

Nome: CPE:
RG:Z




