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RESUMO

E de reconhecimento geral que as transformacdes sociais e econdmicas tém exigido cada vez
mais um reordenamento no ambito empresarial para atender as novas necessidades da
sociedade. Por ser uma iniciativa capaz de implementar modelos de negocios que solucionem
essas necessidades, o empreendedorismo ganhou destaque na ultima década e foi o responséavel
por gerar fonte de renda para muitas pessoas. Tendo em vista que o periodo pandémico, causado
pela Covid-19, impulsionou transformagdes sociais e econdmicas que mudaram as formas de
oferecer e de comprar produtos e servigos, coube ao presente estudo analisar as principais
vantagens e dificuldades enfrentadas por empreendedores que aderiram o e-commerce devido
a pandemia. Para tanto, foi realizada uma pesquisa de carater qualitativo de analise, com coleta
de dados por meio de entrevistas. Um roteiro de entrevista previamente estruturado foi aplicado
a 8 empreendedores de segmentos de atuagdo distintos. Dentre os resultados obtidos, cabe
destacar que a forma repentina que a adesdo do e-commerce foi feita gerou dificuldades para os
empreendedores voltadas para ao manuseio das plataformas tecnoldgicas. Entretanto, o e-
commerce mitigou os efeitos negativos causados pela pandemia e garantiu uma melhoria no
fluxo de vendas em meio aos tempos de crise.

Palavras-chave: Comércio eletronico. Empreendedorismo. Pandemia. Canal de distribuig@o.
ABSTRACT

It is generally recognized that social and necessary changes are increasingly necessary to meet
the business needs of society. As an initiative capable of implementing business models that
solve necessary highlights, entrepreneurship has grown in the last decade and has been
responsible for a source of income for many people. Considering the view that can be caused
by Covid-19, conceived or thought of by Covid-19, thought of as the main solutions and faced
by the study period and as the main challenges and challenges faced by those who engage in e-
commerce due to the pandemic. For this purpose, a qualitative analysis research was carried
out, with data collection through interviews and interviews. An own hiring model was applied
to 8 models of differentiated performance models. Among the results obtained, it is worth
noting that a temporary form that accessed electronic commerce was made for operational
problems for the generated technological devices. However, o-commerce mitigated the
uncontracted effects of the pandemic and ensured an improvement in sales amid times of crisis.

Keywords: E-commerce. Entrepreneurship. Pandemic. Distribution channel.
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1 INTRODUCAO

Tendo em vista as consequéncias da pandemia do Covid-19 para a sociedade, que
modificaram os habitos e as formas de consumo das pessoas, pode-se dizer que o setor
econdmico brasileiro passou por profundas mudangas. Em especial, cabe destacar os
empreendedores de variados setores de atuacdo, que tém lidado com novos desafios durante
todo o periodo pandémico.

A aposta na intensificagdo de vendas pelo formato online teve sucesso por contribuir
para a superagdo desses novos obstaculos e permitir que os empreendedores continuassem seu
trabalho respeitando os protocolos de seguranga necessarios para conter a contaminacao do
virus (CASTRO et al, 2021). Mais especificamente, um estudo realizado pela Betalabs (2021)
constatou um aumento de 120% na utiliza¢do de plataformas de comércio eletronico desde o
inicio da pandemia. Dada a urgéncia entreposta pela situagdo de calamidade, supde-se que
muitos empreendedores nao tiveram tempo de realizar um planejamento apropriado para a
migracdo de vendas para o formato online, o que pode ter desencadeado dificuldades na nova
rotina de trabalho.

Em contrapartida, o uso das ferramentas online pode ter sido fundamental para a
sobrevivéncia de negdcios que acompanharam a mudanga de comportamento dos seus clientes
e pode ter modificado positivamente modelos de negdcios que antes eram tradicionais e
voltados somente para a venda presencial. Sendo assim, nota-se um cenario que ganhou certa
complexidade desde 2020, principalmente pelo periodo pandémico ter incitado uma insisténcia
pelo atropelo, que fez com que muitos empreendedores recorressem a medidas emergenciais na
tentativa de manter o seu negdcio.

Considerando esse contexto e o fato de que o empreendedorismo ¢ uma das formas de
trabalho que mais crescem no mundo, segundo dados do Global Entrepreneurship Monitor
(GEM, 2019), o presente estudo tem como objetivo analisar as principais vantagens e
dificuldades enfrentadas por empreendedores que aderiram o e-commerce devido a pandemia.
O trabalho buscou atingir esse objetivo por meio de uma pesquisa qualitativa descritiva, cuja
coleta de dados foi feita por meio de entrevistas semiestruturadas com empreendedores de
setores diversos de atuagao.

Tratando-se da organiza¢ao do trabalho, além desta introducdo, estruturou-se uma
segunda se¢do voltada para apresentar premissas teoricas sobre o empreendedorismo e sobre o
e-commerce, com o intuito de apreender de forma mais aprofundada os conceitos bases da

pesquisa. Posteriormente, na terceira secdo foram descritos os procedimentos metodologicos



que guiaram o desenvolvimento e garantiram a validagdo cientifica do trabalho. Ja na quarta
secdo os resultados foram apresentados e discutidos e, na quinta se¢do foram feitas as

consideragdes finais do trabalho.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 A Ascensiao do Empreendedorismo no Brasil

Apesar de ser populoso e com grande extensao territorial, o Brasil ainda ¢ um pais em
desenvolvimento que lida com desigualdades sociais e de renda, consequéncias que perpassam
desde a colonizagdo e foram intensificadas pela abolicdo tardia da escraviddo. Essas
consequéncias ainda se manifestam nas parcelas menos favorecidas da sociedade, que lidam
com a exclusdo, o preconceito, a falta de oportunidades e o desemprego. Para Mello et. al.
(2010) foi essa necessidade de descobrir alternativas para maior inclusdo da forga de trabalho
que aumentou o interesse pelo empreendedorismo.

Chiavenato (2004) considera que empreender ¢ uma atividade daqueles que
transformam necessidades em oportunidades, engajados na conquista de um lugar dentro do
mercado. Além de garantir empenho, inovacdo e coragem, o empreendedor precisa estar
preparado para agir com racionalidade, uma vez que ndo basta criar ou inovar, ¢ preciso saber
gerir o empreendimento para que ele tenha um ciclo de vida longo (CHIAVENATO, 2004).

Dada essa base conceitual sobre a atividade empreendedora sob a 6tica de Chiavenato
(2004), cabe frisar que o empreendedorismo € a acao de criar ou revitalizar negocios existentes,
enquanto o empreendedor ¢ o individuo que atua a frente desse processo, tomando as decisdes
e guiando o trabalho a ser feito.

O termo empreendedor foi utilizado pela primeira vez em 1725, quando franceses o
aderiram para se referirem a investidores que transferiam capital financeiro de um setor com
baixa produtividade para um setor mais estruturado (CHIAVENATO, 2004). Para Maia, Silva-
Junior e Nobrega (2021) a definicdo de empreendedor ¢ mais ampla nos dias atuais, ja que a
dinamicidade do mercado faz com que pessoas de diferentes perfis, que podem nunca ter
trabalhado com o ramo comercial antes, ingressem no empreendedorismo. As barreiras de
entrada do ramo do empreendedorismo também mudaram, uma vez que nem sempre ¢ preciso
um elevado capital social para abrir um novo negdcio.

O empreendedor ndo ¢ necessariamente um profissional que ja vem capacitado para o

ato de empreender, no geral, sdo pessoas que buscam se desafiar por fatores que podem envolver



necessidade financeira, busca por maior autonomia, busca por satisfacdo pessoal ou vontade de
mudar de profissdao (MAIA et al. 2021).

Dornelas (2008) aponta que o conceito de empreendedorismo tem sido muito difundido
no Brasil ao longo dos anos como uma aposta para suprir lacunas que o desemprego ¢ as baixas
taxas de escolaridades abriram. Entretanto, o caminho do empreendedorismo nao ¢ certeiro e
lida com demasiados riscos em mercados extremamente concorrentes (CHIAVENATO, 2004).

Diante das dificuldades para separar o pro-labore, muitos empreendedores nao
conseguem se organizar financeiramente e atuam somente na economia informal para ndo ter
que lidar com impostos e taxas (DORNELAS, 2008). Por conta disso, o investimento em
politicas publicas econdmicas dedicadas ao suporte e instru¢do ao empreendedor era
imprescindivel em um pais com caracteristicas socioecondOmicas como as do Brasil
(DORNELAS, 2008).

No ano de 1999, o governo nacional langou o primeiro programa para capacitagao de
empreendedores, chamado Brasil Empreendedor. A proposta era incentivar a elaboragdo de
planos de negocios para que os empreendedores pudessem adquirir informacgdes sobre seus
concorrentes, sobre aplicagdo de seus recursos e sobre o ordenamento dos processos
(DORNELAS, 2008).

Ja na primeira década do século XXI, houve uma maior disposi¢do de projetos e
programas voltados para o empreendedorismo. Instituicdes, como o Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), passaram a investir na promocdo de
consultorias e criacdo de documentos, como cartilhas e publicagdes instrucionais (SILVA,
2014).

Ante a maior preocupagdo com a condi¢do social dos trabalhadores informais, foi
instituida a Lei Complementar n® 126 de dezembro de 2006, que promulgou o primeiro Estatuto
Nacional da Microempresa e Empresa de Pequeno Porte (BRASIL, 2006). Dois anos depois,
foi promulgada a Lei Complementar n° 128 de 19 de dezembro de 2008, que garantiu condigdes
legais para que o microempreendedor se tornasse um trabalhador legalizado (BRASIL, 2008).

Ao desburocratizar o processo de formalizacdo, os trabalhadores poderiam atuar como
pessoa juridica e obter melhores condi¢des de taxas, uma redugdo na carga tributario e garantia
de seguridade social (SILVA, 2014). Tal fato deixou o empreendedorismo sendo uma forma de
trabalho atrativa para pessoas que buscavam maior autonomia de trabalho, sem que elas
precisassem abdicar integralmente das condi¢des de seguridade social que a contratacdo

tradicional tem.
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Em contrapartida, a concorréncia entre os mercados se tornou um grande risco para
novos negocios, fato que contribuiu para despertar o interesse das pessoas em buscar
diferenciais para os seus negocios (SILVA, 2014). Para Fillion (2000) a busca por diferenciais
¢ fundamental no campo de empreendedorismo para ajudar um individuo a estruturar sua
empresa de modo que considere as etapas necessarias para a sua evolucao.

Fillion (2000) também ressalta que o empreendedorismo ocupa um papel fundamental
na riqueza da sociedade por ser um motor de crescimento econdmico formidavel. Além de
impulsionar a produtividade, o conceito basico do empreendedorismo, direcionado para a
inovagdo, permite que os servicos e produtos ofertados estejam cada vez mais focalizados em
atender as novas necessidades presentes na rotina das pessoas (GARCEZ; FERREIRA; SILVA;
LIMA, 2020).

Segundo Garcez et al. (2020) a principal virtude e o principal encargo do empreendedor
se resumem em saber observar criticamente o ambiente para identificar uma boa ideia de
negocio. Essa ideia precisa estar aliada a uma necessidade ou desejo dos consumidores que
ainda nao vem sendo atendida, ou poderia ser melhor atendida se fosse proposta de outra forma
(GARCEZ et al., 2020). Sendo assim, torna-se evidente que estudar os negocios existentes pode
contribuir com a concretizagdo de algo diferenciado no mercado em que ja se sabe que existe
publico para sustenta-lo.

A busca por informagdes e conhecimentos faz-se extremamente necessaria no ramo do
empreendedorismo, a ponto de ser considerado fundamental que o trabalhador ndo baseie suas
acdes em presuncdes ou preferéncias pessoais (CHIAVENATO, 2004). Nessa mesma linha,
Dornelas (2008) salienta que, ainda que o empreendedorismo hodierno faca com que as pessoas
0 procurem para atingir maior satisfacdo pessoal, a atividade empreendedora precisa estar
alinhada com as exigéncias do mercado econdmico, que demandam acdes racionalizadas para
atuar em um ambiente de riscos constantes.

A maior aderéncia ao empreendedorismo exigiu que pesquisadores se mobilizassem
para investigar a atuagdo dos trabalhadores nos mais variados setores de atuagdo. O Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) ¢ uma das materializagdes dessa mobilizagdo na esfera
mundial. Desde o ano 2000, o GEM possibilita a aplicagdo de projetos, programas e planos de
acdo mais assertivos, uma que vez que captura dados veridicos sobre as atividades economicas
informais e formais.

No Brasil, o trabalho desempenhado pelo GEM ¢ apoiado pelo Sebrae e pelo Instituto
Brasileiro da Qualidade e Produtividade (IBQP). Em 2019, com os dados coletados com mais

de 2000 individuos, foi possivel consolidar um panorama realistico acerca da atividade
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empreendedora no pais (GEM, 2019). Notou-se que a Taxa de Empreendedorismo Estabelecido
no Brasil foi 23 % menor que as Taxas de Empreendedorismo em Niveis Iniciais, estas que se
dividem em: a) empresas nascentes, aquelas que ainda nao realizaram pagamentos de salarios
e retiraram o pro-labore por mais de 3 meses; b) empresas novas, aquelas que ja realizaram
esses pagamentos pelo periodo de 3 até 42 meses (GEM, 2019).

Tal condi¢do ¢ historica, principalmente pela evolucdo da presenca do
empreendedorismo nascente nos dados, uma vez que eles ndo apresentavam uma diferenga tao
significativa entre si desde 2002 (GEM, 2019). Para justificar essa forte adesao dos brasileiros
a atividade empreendedora, o relatério do GEM (2019) aponta que o contexto politico e
econdmico aparentou uma estabilidade no inicio do ano que ndo se manteve ao longo dos meses,
tendo como énfase a timida reducdo nas taxas de desemprego do pais, que exigiram que as
pessoas partissem para atividades comerciais autdonomas.

Em relagdo as outras regides, o Brasil ainda apresentou indicadores de desenvolvimento
mais baixos que outros paises da América Latina (GEM, 2019). De acordo com o relatorio
analisado, ¢ fundamental garantir a progressao dos empreendedores em estagio inicial para que
se enquadrem como empreendedores estabelecidos, visto que isso indicara que o pais fornece
um ambiente favoravel ao desenvolvimento e a longevidade de negocios e trara maior
seguranga aos investidores internacionais (GEM, 2019).

Dada a sintese apresentada sobre principais conceitos e caracteristicas da atividade
empreendedora no Brasil, faz-se necessario discutir como o periodo pandémico pode ter

abalado o andamento dos negdcios existentes, topico abordado na se¢do seguinte.
2.2 Abalos do Periodo Pandémico para os Empreendedores

Em uma escala mundial, a propagacdo do Coronavirus-19 atingiu esferas da sociedade
que ndo se limitaram a 4rea da saude, causando um impacto significativo na esfera econdmica.
Nao demorou muito para que o descontrole da propagacao nao se limitasse a uma crise sanitaria
e se tornasse também uma crise humanitaria, que intensificou taxas de pobreza, fome e
desemprego.

O contexto de pandemia e as restrigdes impostas pelas medidas de seguranga sanitaria
impediram que os estabelecimentos tivessem o desempenho financeiro esperado. Além disso,
as pessoas passaram a ter habitos de consumo diferentes. No geral, passaram a comprar com
menor frequéncia e priorizar compras em grande quantidade de bens de consumos essenciais,

como os de alimentacdo e higiene (RODRIGUES; ARAUJO; TORRES, 2020).
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Dados obtidos em uma pesquisa realizada pela Fundagdo Getalio Vargas (FGV, 2020)
em parceria com o Sebrae indicam que o periodo entre junho e agosto de 2020 foram os piores
de acordo com a opinido de empreendedores que se enquadram como Microempreendedor
Individual (MEI). O mesmo estudo evidenciou que a média de faturamento diminuido por més
foi de 82% em relagdo as receitas obtidas no ano de 2019 (FGV, 2020). Isso evidencia o quao
impactante o periodo pandémico foi para o desempenho financeiro dos empreendimentos.

Diante dessa crise, Rezende, Marcelino e Miyaji (2020) chamam aten¢ao para o fato de
que as novas preferencias de consumo foram um arranque para os empreendedores se
reinventarem, visto que a necessidade para se manter em funcionamento exigia mudangas nas
estruturas dos processos tradicionais. Devido a restricdo de todo atendimento presencial, as
pessoas passaram a optar pela aquisicdo online de produtos. Tal fato fez com que muitos
empreendedores nao se limitassem a venda fisica e passassem a utilizar plataformas virtuais
para fazer interface com seus clientes (REZENDE; MARCELINO; MIYAJI, 2020).

Dados coletados pela Associagdo Brasileira de Comércio Eletronico (ABCOMM, 2020)
evidenciam que mais de cinquenta milhdes de pedidos online foram realizados nas 4 mil lojas
analisadas na pesquisa. Dentre esses pedidos, houve destaque para os produtos do setor de:
cosméticos, calgados, roupas, eletronicos, eletrodomésticos e brinquedos. Nesse mesmo estudo,
foi mencionado o aumento de concorréncia para diversos setores que ja tinham empresas que
atuavam com venda online e foram surpreendidas com empresas que ndo atendiam nesse
formato (ABCOMM, 2020).

Os empreendedores, fortes representantes do varejo nacional, estiveram no meio desse
processo de mudangas de habitos de consumo que colocou em risco a sobrevivéncia de micro
€ pequenas empresas em meio a um periodo tao critico, em que a saude precisava ser posta
como prioridade. Silva (2020) salienta que outras pandemias no mundo, como a do virus
Influenza A, deixaram impactos financeiros que se repercutiram negativamente nao s6 no PIB,
mas também nos indicadores sociais de desenvolvimento. Sendo assim, o impacto das
epidemias que se estendem a niveis mundiais vai muito além da instabilidade financeira da
sociedade no periodo, ja que expde fraquezas dos sistemas politico e econdomico que deveriam
ser ponderadas.

Com o intuito de auxiliar esse aquecimento, politicas sociais de auxilio e programas de
concessao de crédito foram implementadas ao longo do periodo pandémico, mas levaram meses
de gestagdo para, de fato, serem colocados a disposi¢ao da sociedade. Um grande exemplo disso

foi o auxilio emergencial, que fornecia uma ajuda mensal a populagdo afetada economicamente
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pelo virus, e, dentre as pessoas que poderiam receber o auxilio, estavam os empreendedores de
pequeno porte (MACHADO et al., 2021).

Resultados de um estudo realizado por Machado et al. (2021) evidenciam que para 90%
dos microempreendedores o pagamento do auxilio serviu para quitacdo das despesas dos
empreendimentos, inclusive da propria taxa para ser enquadrado como MEI, e também serviu
para o provento das despesas basicas de suas casas. Entretanto, o valor ofertado estava longe
de cobrir o impacto gerado pela pandemia e ainda sofreu reducao ao longo dos meses, fazendo
com que muitos dos empreendedores infringissem as condi¢des sanitarias estabelecidas e
colocassem vidas em riscos (MACHADO et al. 2021).

A pesquisa também identificou que, na pandemia, a maior parte dos empreendedores
consideraram ineficiente e inacessivel o Programa Nacional de Apoio as Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte (Pronampe). Isso demonstra que, ainda que existissem algumas
politicas e programas voltados para o amparo do empreendedor, os empreendedores nao
tiveram um suporte que considerasse, de fato, toda fragilizacdo e propensdo de fracasso dos
negocios naquele momento (MACHADO et al. 2021).

Dado o exposto, ¢ perceptivel que os empreendedores lidaram com novas dificuldades
no periodo pandémico que foram cruciais para definir a evolugdo do seu negocio. Alguns
fatores, como a mudanca dos habitos de consumo da sociedade e a ineficiéncia das politicas
publicas voltadas para o equilibro da economia, contribuiram diretamente com o fechamento

de muitos negocios (MACHADO et al. 2021).

2.3 A Adesao ao E-commerce

Conhecido como e-commerce, a venda por meio de plataformas virtuais nao ¢ algo
passageiro (REZENDE; MARCELINO; MIYAIJI, 2020). Isso porque a internet passou a ser
utilizada como meio indutor de diversos processos do cotidiano das pessoas devido a forte
predominancia da mentalidade capitalista, que faz com que o consumo de bens essenciais e ndo
essenciais sejam uma parte consolidada da rotina dos individuos (REZENDE; MARCELINO;
MIYAIJL 2020).

Tendo seu auge no século XXI, a modalidade de vendas por meios eletronicos € algo
historicamente recente. Por conta disso, ainda paira uma certa imprevisibilidade quando aborda-
se o tema. Para Rezende, Marcelino e Miyaji (2020) a evolucdo do comércio eletronico esta

condicionada ao comportamento da sociedade em si, tendo como base de crescimento a
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preferéncia das pessoas por sites, redes sociais, aplicativos e outros formatos de canais de
venda.

Apesar da intensidade que se encontra, a modalidade de vendas no formato eletronico ¢
algo historicamente recente e teve seu auge no século XXI. A principio, surgiu como uma
alternativa dentro do varejo convencional, mas ndo demorou para que se tornasse a op¢ao mais
estimada pelos comerciantes, que passaram a ser isentos de custos de espago fisico e da
limitagao geografica que o e-commerce rompeu (CARDOSO; KAWAMOTO; MASSUSA,
2019).

Apesar da facilidade para ingresso, Albertin (2016) salienta que comercializar por esse
formato exige preparo e alinhamento das estratégias organizacionais de cada empreendimento.
A intensa competitividade entre os concorrentes faz com que o empreendedor de e-commerce
precise investir em diferenciais para o seu atendimento, tenha agilidade nas entregas, crie canais
de comunicagdo com o cliente e pense em estratégias para fidelizar o consumidor por esse
formato (ALBERTIN, 2016).

Para Cardoso et. al (2019) a distancia fisica entre vendedor e comprador tem sido
suprida pela proximidade causada pelos materiais institucionais e midias divulgadas por uma
empresa na rede. O estudo de Coelho, Oliveira e Alméri (2013) apontou que o comércio online
tem transformado o perfil de consumo dos individuos, que hoje dao atengdo aos itens que criam
valor a um empreendimento e que promovem mais informagdes, como os conteudos de
postagens descritivas ou de entretenimento que sdo oferecidos por uma empresa em seus
espacos virtuais.

Sendo assim, pode-se dizer que a satisfagdo do cliente ndo se finda somente no bom
atendimento no momento da compra, ja que outros fatores contabilizam nessa conta, tais como
0 posicionamento da empresa no mercado e nas redes sociais, as avaliagcdes dadas por outras
pessoas, os diferenciais do produto e as formas de comunicacdo feitas com os clientes
(CARDOSO et al., 2019). Trata-se de pontos importantes a serem considerados para a adesao
do comércio eletronico, uma vez que os consumidores tém exigido uma postura mais evidente
das marcas.

Em relagdo aos beneficios do uso do e-commerce para os empreendedores, cabe destacar
a maior facilidade de ampliar uma base de clientes, os baixos custos de adesdao e manutengao e
a possibilidade de realizar vendas sem dispor de um vendedor para fazer um atendimento
especifico. Ja em relacdo as desvantagens, ndo se pode desconsiderar que a falta do contato

fisico pode trazer insegurangas para alguns clientes comprarem determinado produto sem o
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primeiro contato ou experimentacdo, além de impossibilitar o contato fisico do vendedor para
reverter uma desisténcia de compra (CARDOSO; KAWAMOTO; MASSUSA, 2019).

Por conta da praticidade e dos baixos custos de manutencao, o e-commerce ja estava
sendo uma alternativa interessante para as empresas de pequeno porte. Entretanto, a pandemia
desencadeou necessidades que exigiram a adesdo de plataformas virtuais para ndo ocasionar o
fechamento de negodcios que ndo estavam se sustentando no modo de comercializagdo
tradicional (CARDOSO et al., 2019).

De acordo com dados divulgados em 2021 pela Associagdo Brasileira de Comércio
Eletronico (ABCOMM), o comércio eletronico teve um crescimento de 68% s6 no ano de 2020,
movimentando cerca de R$ 126,3 bilhdes na economia nacional. A mesma pesquisa indiciou
um aumento significativo de plataformas de marketplace, que sdo espagos virtuais como o
Mercado Livre, a Amazon e o Shopee, com fins de hospedar vendedores e prestadores de
servigos (ABCOMM, 2021). Segundo o estudo realizado, a aderéncia de grandes lojas varejistas
ao conceito de marketplace exerceu um papel fundamental na pandemia, principalmente para
micro e pequenas empresas que ndo vendiam antes pela internet (ABCOMM, 2021).

Tendo em vista as exigéncias do momento, que incluiam conhecer o segmento, assumir
riscos e investir em inovagao, Ratten (2020) considera que a palavra de ordem do momento foi
adaptabilidade, uma vez que era preciso transformar as estruturas dos negocios para que eles
atendessem as novas restricdes para se manter em operacdo. Principalmente por conta da
incerteza que perseverou por muitos meses na mentalidade dos empreendedores, que lidaram
diretamente com a diminui¢ao da renda e com a vulnerabilidade das condigdes de saude fisica
e mental por conta da pandemia (CASTRO et al. 2021).

O estudo de Ratten (2020) aponta que segmentos menos usuais, como supermercados,
farmacias e empresas de produtos de limpeza, fizeram-se mais presente no e-commerce a partir
do periodo pandémico e tiveram que lidar com demandas descontroladas e dificuldades de
fornecimento pelo consumo excessivo de produtos alimenticios, remédios, dlcool em gel e entre
outros. Em outra constatagao, Castro et al. (2021) consideram que, sob o viés de oportunidade
gerado pelo contexto pandémico, os empreendedores puderam valorizar o aperfeicoamento
profissional para lidar com momentos de crises, em que as a¢des precisam ser racionalizadas e
respaldadas em principios de gerenciamento estratégico.

Um relatorio divulgado em 2021 pela Conferéncia da Organizagdes das Nagdes Unidas
(ONU) sobre Comércio e Desenvolvimento (UNCTAD) apontou que ndo foi sé no Brasil que
houve um aumento repentino das vendas online, paises como China, Estados Unidos, Coréia

do Sul e Reino Unido também apresentaram destaques na comercializagao. Entretanto, o estudo
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realizado pela ONU prevé que paises em desenvolvimento como o Brasil, tendem a levar mais
tempo para recuperar os danos econdmicos de uma crise assim, fazendo-se extremamente
necessario que a iniciativa publica e privada ofereca politicas publicas locais para dar apoio aos
trabalhadores (ONU, 2021).

Isso porque o sucesso das empresas no comércio eletronico ndo depende unicamente de
o trabalhador inovar e ter qualidade no atendimento, também ¢ diretamente relacionado com
condi¢des macroeconOmicas e fiscais favoraveis para o seu desenvolvimento (ONU, 2021).
Trata-se de um trabalho conjunto entre gestores publicos e sociedade civil para alinhar as

principais dificuldades dos empreendedores no momento.

3 METODOLOGIA

Em relagdo as escolhas metodoldgicas do estudo, elas foram delimitadas com base no
proposito de analisar a adesdao do e-commerce na pandemia sob a perspectiva dos
empreendedores. Por buscar apreender fenomenos comportamentais, de natureza social, que
foram impulsionados pela pandemia, a pesquisa possui uma abordagem qualitativa. Para Gil
(1999) a pesquisa qualitativa ¢ uma forma de pesquisadores descreverem e compreenderem
agoes coletivas e processos sociais que podem ser coletados por meio de interagdes diretas.

Com o intuito de coletar indicios que podem ajudar a elaborar um retrato sobre os efeitos
da pandemia no empreendedorismo brasileiro, a pesquisa possui fins descritivos. Segundo
Vergara (1997) a finalidade descritiva garante que o pesquisador ndo vai inferir na realidade
estudada, mas ird apresentar uma descrigdo veridica dessa realidade, baseada em dados
coletados com sujeitos de pesquisa.

Quanto a coleta de dados, optou-se pela técnica de entrevista semiestruturada. De acordo
com Gil (1999) a aplicagdo de entrevistas com um roteiro preestabelecido norteia o processo de
coleta de dados e ainda permite que o entrevistado tenha um certo espago para se expressar. Por
entender que a realidade dos empreendedores ¢ dinamica e detentora de motivagdes e
dificuldades que variam entre cada individuo, considerou-se o tipo de técnica mais adequada
para o presente estudo.

Para que os dados coletados, de fato, contribuissem com o problema de estudo
identificado, definiu-se o seguinte perfil dos entrevistados: empreendedores, de qualquer sexo,
idade e localidade, que atuavam somente com vendas presenciais € sO passaram a aderir o
comercio eletronico ao longo o periodo pandémico. Além disso, cabe mencionar que, ainda que

a pesquisa ndo apresente riscos aos participantes, foram preservadas quaisquer informagdes que



17

permitiriam identificacdo pessoal dos empreendedores, como por exemplo o nome, a cidade e
o nome do empreendimento.

Ao todo, foram entrevistadas 8 pessoas por meio de uma chamada virtual pela
plataforma Google Meet. As entrevistas tiveram um tempo médio de duragao de 15 minutos e
foram gravadas sob permissdo dos participantes. Elas foram realizadas nos meses de janeiro e
fevereiro de 2022. Posteriormente, todo contetido gravado foi transcrito na integra.

O roteiro de perguntas que guiou o andamento da entrevista foi respaldado pelas
premissas teodricas que fundamentaram o estudo. Para tanto, foi necessario fazer uma
categorizacdo definida a priori, isto €, que identifica previamente os elementos comuns no em
todo o corpus da pesquisa (BARDIN, 2016). Assim, por meio da categorizagao dos aspectos
mais relevantes, capazes de contribuir com o problema de pesquisa identificado, foi feita uma
subcategorizacdo. A subcategorizacdo realizada teve como intuito de subsidiar a elaboragdo de
perguntas especificas e representativas. No Quadro 1 € possivel visualizar a categorizagdo, a

subcategorizacdo e as perguntas geradas desse processo.

Quadro 1- Base do Roteiro de Entrevista Utilizado

CATEGORIA SUBCATEGORIA PERGUNTA

1.1.1 Qual ¢ o seu nome completo, idade e
escolaridade?

1.1.2 Vocé ja possuia experiéncia com
empreendedorismo quando comegou o seu
negocio atual? Se sim, por quanto tempo?
1.1.3. Me conte a respeito da sua empresa

1.1 Historico do

. empreendedor e da sua
1. Caracterizagdo das P

empresas e dos empresa (quando foi fundada, setor de atividade,
empreendedores numero de funcionarios, trajetoria desde
(CHIAVENATO, que foi fundada até os dias atuais)
2004; DORNELAS, 1.1.4 O que te levou a abrir um negécio?
2008) 1.3.1 Quais foram as principais
dificuldades para abrir um negécio?
1.2 Dificuldades em 1.3.2 Quais sdo as principais dificuldades
empreender de ser o gestor do proprio negdcio?

1.3.3 Quais as estratégias adotadas por
vocé para gerenciar essas dificuldades?

2.1.1 O seu fluxo de vendas sofreu

2611 I i 00 11050 die alteragGes por conta da pandemia? Se sim,

2. Mudangas vendas .

Intensificadas e por quanto tempo:

Surgidas pela 2.2.1 Vocé continuou vendendo 0os mesmos
Pandemia produtos que vendia antes da pandemia?
(RODRIGUES, 2.2.2 Vocé dispensou ou contratou algum

2.2 Mudangas na estrutura

ARAUJO; TORRES, o
do negocio

2020; SILVA, 2020)

funcionario nesse periodo?

2.2.3 Apds quanto tempo de pandemia
vocé optou por aderir plataformas online de
vendas?
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2.2.4 Além desses aspectos mencionados
vocé realizou alguma outra mudanga no
negocio devido a pandemia?

3. Contribuicao do E-
commerce para a
Sobrevivéncia do
Negodcio
(REZENDE,
MARCELINO,
MIYAIJIL 2020;
ALBERTIN, 2016)

3.1 Ferramentas
tecnologicas utilizadas

3.1.1 Quais as principais ferramentas
utilizadas na rotina do seu nego6cio?
3.1.1 Quais as principais dificuldades
encontradas para utilizar essas
ferramentas?

3.3 Efeitos

3.3.1 Vocé considera que o e-commerce
aumentou as suas vendas?

3.3.2 Vocé conquistou novos clientes por
meio do e-commerce?

3.3.3 Vocé continuara utilizando o e-
commerce mesmo com a diminui¢ao/fim
das restricdes devido a pandemia?

Fonte: dados da pesquisa.

Apoés a estruturacdo do roteiro, foram entrevistados 8 empreendedores. Os dados
coletados foram interpretados a luz da teoria de Bardin (2016) de anélise de contetido. Trata-se
de uma técnica de andlise voltada para a investigagdo e associacao de dados qualitativos com a
teoria para a obten¢ao de constatacdes inéditas (BARDIN, 2016). Para a analise foram seguidas
trés etapas, sendo elas, respectivamente: a) etapa de pré analise, em que foi feita uma leitura
prévia de todo material; b) etapa de exploracdo do material, destinada a organizagdo e

agrupamento dos dados por semelhangas semanticas; c¢) etapa de tratamento dos dados, em que

foram feitas interpretacdes e inferéncias com a teoria (BARDIN, 2016).

Para maior compreensdo das informagdes apresentadas na se¢do de metodologia, foi

elaborado um quadro com as principais informacgdes sintetizadas (Quadro 2).

Quadro 2- Base Metodoldgica do Estudo

TIPO DE TECNICA DE C];‘(I}SASCUTE};%TSI%:S TECN;CA DE
PESQUISA COLETA PESQUISA ANALISE

1. Qualitativa, com
fins descritivos.

1.1 Entrevista
semi-estruturada.

1.1.1 Os sujeitos da
pesquisa sao
empreendedores de
variadas idades, sexos e
regides, que atuavam
somente com vendas
presenciais antes do
periodo pandémico.

1.1.1.1 Analise de
conteudo.

Fonte: dados da pesquisa.
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4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A presente secdo buscou descrever a analise dos resultados da entrevista realizada junto
aos empreendedores. Os dados foram ordenados conforma as categorias e subcategorias

apresentadas no Quadro 1.

4.1 Caracterizacao das Empresas e dos Empreendedores

4.1.1 Historico do Empreendedor e Empresa

Com fins de caracterizar o perfil dos empreendedores e dos seus respectivos
empreendimentos, foram aplicadas perguntas que permitiam analisar o histérico do sujeito de
pesquisa no empreendedorismo e as suas dificuldades encontradas para empreender.

Em relagdo ao grau de escolaridade, dos oito entrevistados, cinco tinham ensino superior
completo ¢ mais que trinta e cinco anos de idade. Do restante, dois tinham o nivel de
escolaridade basico completo e apenas um nao tinha concluido o ensino basico. J& quanto a
experiéncia prévia com empreendedorismo, quatro possuiam e quatro ndo. Dos que possuiam,
trés eram experiéncias a mais de cinco anos e somente um com experiéncia de 3 anos. No

Quadro 3 foi apresentado uma esquematizagdo comparativa do perfil dos participantes.

Quadro 3- Perfil dos Participantes

Idade Nivel de Escolaridade B e PreV.la com
Empreendedorismo
Até 25 Nivel Basico Ndo possui
3 1 experiéncia 4
anos Incompleto .
prévia
De35a Nivel Basico Deaté 1 0
45 anos Completo ano
Ensino Delas
Superior 5 I 1
Mais de Completo
45 anos 2 Ensino
. De5al0
Superior 0 3
anos
Incompleto

Fonte: resultados da pesquisa.

Para compreender um pouco mais sobre o histérico do empreendedor e do seu negocio,
foram feitas perguntas com fins de identificar setores de atuagdo, porte da empresa e situacao

atual. O entrevistado 1 disse que a sua empresa foi fundada em 2014, na cidade de Franca - SP,
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com foco setor calgadista masculino e com uma média constante funcionarios desde o inicio da
empresa, sendo 6 funciondrios devidamente registrados. Ele disse que fundou a empresa junto
com um familiar, que hoje ja ndo faz parte mais do vinculo societario. Hoje, o seu negocio
enfrenta um periodo de crise, motivada pela concorréncia acirrada do setor, pelos altos custos
de matéria prima do produto vendido e pela diminui¢do do poder de compra das pessoas
causadas pela pandemia.

Ja o entrevistado 2 fundou a sua empresa em 2018 em Belo Horizonte - MG, no setor
de varejo de roupas. A empresa tem 3 funciondrios e esse numero chega a aumentar para 7 em
épocas promocionais por meio da contratagdo de free lancers. Atualmente, a empresa encontra-
se em fase de crescimento e pretende ampliar o seu local de venda fisica para aumentar o seu
nivel de estoque e aumentar a rapidez do envio de compras online.

Quanto ao entrevistado 3, ele abriu o seu negdcio em 2016 no setor varejista de
embalagens. Sua loja ¢ localizada em Uberlandia - MG e possui 5 funcionarios. O seu negdcio
estaria em uma boa fase, sendo tivesse que pagar empréstimos altissimos realizados no ano de
2021 para manter os custos fixos e variaveis ao longo da pandemia.

A entrevistada 4 abriu sua empresa em 2015 na cidade de Ribeirdo Preto-SP e vende
produtos de maquiagem comprados no exterior. Com foco em produtos que vao desde o
preparo para a pele até a retirada da maquiagem, o estabelecimento conta com 3 funcionarios
que sdo responsaveis por cuidar da rotina de trabalho. No comego, as encomendas eram feitas
somente por amigos e familiares, mas a divulga¢do nas redes aumentou o niimero de clientes e
fez com que ela buscasse um espago fisico.

Quanto a entrevistada 5, ela ¢ empreendedora da area de beleza e montou um saldo em
Belo Horizonte — MG no ano de 2019. Junto com outros dois amigos que nao estdo mais no
negocio, ela alugou um espago grande que podia ser locado para diversos profissionais. Desde
que foi fundado, o espago sempre teve um bom fluxo de novos clientes, ocasionado pelo padrao
de qualidade dos servigos prestados e na localizagdo em uma das areas mais movimentadas da
cidade. No periodo de pandemia, o fluxo de clientes caiu e ela passou a entregar produtos de
cabelo para outros saldes do Brasil todo por meio do e-commerce. Ela possui 4 funcionarios
para ajudé-la na compra, embalagem e distribui¢dao dos produtos.

O entrevistado 6 possui um pet shop localizado em Ribeirdo Preto — SP que foi fundado
2020. O foco do local ¢ vender produtos diferenciados e naturais para animais de pequeno porte,
entretanto, o local ainda disponibiliza o servigo de banho e tosa. Ha 4 funciondrios que sao
responsdveis pelas demandas de trabalho do local. No inicio, o estabelecimento ndo tinha

muitos clientes e hoje ja fidelizou muitos dos clientes que chegaram.
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Quanto a entrevistada 7, ela também possui uma atuagdo no setor de cuidados com
animais. Seu empreendimento, localizado em Belo Horizonte - MG, faz camas acolchoadas
para gatos e cachorros e foi iniciado na sua propria casa para os animais de sua familia.
Atualmente, o negdcio ¢ formalizado, possui um espago proprio € importa tecidos de outros
paises para trazer inovacdes aos produtos ofertados. Ha 5 funcionarios responsaveis pelas
demandas do estabelecimento.

Por fim, a entrevistada 8 ¢ empreendedora de produtos naturais voltados para a higiene
e autocuidado. Na sua empresa, localizada em Uberlandia - MG, sdo oferecidos mais de 25
produtos incluindo sabonetes, cremes e 6leos essenciais. Com 2 funciondarias que ajudam na
produgdo, a empreendedora ¢ responsavel pelo atendimento e entrega dos pedidos, que tem
feito sucesso desde o inicio da empresa em 2019. Hoje, o espago fisico passou por uma reforma
para se adequar aos padrdes da vigilancia sanitria, o que aumentou significativamente os gastos
da empreendedora.

Ainda se tratando da caracterizacdo do perfil dos empreendedores, os motivos que
levaram os empreendedores a abrirem um negocio eram similares, envolviam desde
necessidade financeira até autonomia no trabalho. Muitos alegaram que empreender foi uma
necessidade impulsionada por dificuldades financeiras e dificuldades de se estabelecerem em
vagas de emprego. Quanto a busca pelo empreendedorismo por necessidade, Albertin (2016)
salienta que ¢ um dos principais fatores que levam as pessoas a empreender no Brasil. Para o
autor, isso se da por conta do fato do Brasil ser um pais emergente, que ainda apresenta indices
significativos de desigualdade social, o que prejudica o alcance de oportunidades que garantam
estabilidade financeira (ALBERTIN, 2016).

Sobre isso, cabe mencionar a fala do entrevistado 6:

Abri 0 meu negocio porque fui demitido e fiquei 8 meses em busca de um
novo emprego, mas nao consegui. Até fiz entrevistas, sabe? Mas perdia vagas
para pessoas que ja tinham mais estudos ou carteira de habilitagdo, enquanto
eu ndo tinha nada disso. Mas pegava muito cachorro e levava para a roga do
meu avo, entdo decidi abrir um espago para banho e tosa. Hoje, vejo que ndo
trocaria minha profissao, a liberdade que eu tenho de ser meu proprio chefe
nao tem prego!

Apesar da necessidade ter sido um fator importante, outros participantes alegaram
empreender por oportunidade. A entrevistada 7, que também atua no setor de animais, alegou
que tinha dificuldades para encontrar camas para seus animais de estimagdo com um design

diferente do tradicional, e passou a notar que outras pessoas também poderiam ter. Para Albertin

(2016) empreender por oportunidade ressalta o carater de inovagdo do empreendedorismo que
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¢ muito importante e necessario para suprir as novas necessidades que podem surgir na
sociedade. Além disso, cabe ressaltar que a maior parte das respostas também mencionavam
aspectos como a maior flexibilidade de horario, o sentimento de realizacao, a busca por salario
maior e a vontade de fazer o que gosta.

Mais especificamente, houve men¢ao de motivagdes que envolviam a busca por mais
tempo para se dedicar a vida pessoal, as atividades do lar e aos estudos. Também houve
respostas voltadas para a estagnacao da carreira que estavam antes, que ndo geravam realizagao
profissional, ou mesmo desafios suficientes para que eles pudessem ser resolvidos e, assim,
gerar esse sentimento. Quanto a isso, a entrevistada 4, revendedora de produtos de maquiagem,
mencionou que "[...] ainda que a carreira de empreendedora seja arriscada, eu acordo muito
mais animada para trabalhar do que quando estava em uma empresa realizando um trabalho
altamente operacional, em que eu ndo tinha espago para implementar algo diferente".

Nessa linha, a literatura aponta que o trabalho dos empreendedores instiga o
desenvolvimento de maior iniciativa, da criatividade e da realizacdo pessoal e profissional de
um individuo, j4 que o contexto de maior imprevisibilidade exige tomadas de decisdes e
resultados constantes, que podem gerar uma sensacao de cumprimento de um objetivo (SILVA,
2014). Outro ponto mencionado nas motivagdes dos empreendedores foi a busca por uma
melhor remuneracdo do que a oferecida no mercado. Os entrevistados alegaram que a
perspectiva de crescimento de salario em seus antigos trabalhos eram baixas e ndo atendiam os
seus objetivos de remuneragao.

Além disso, a insatisfagdo com as atividades desempenhadas também fomentou a

motivacao para fazer o que gostavam. O entrevistado 6 pontuou que:

"[...] pelas condi¢cdes da época, ndo pude escolher uma carreira com base
naquilo que gostava de fazer e, por isso, passei anos fazendo o que ndo
gostava. A oportunidade de empreender foi motivada pela minha vontade de
estar satisfeito em desempenhar o meu trabalho e ndo ver tudo aquilo que eu
gostava e me interessava apenas como /robbie."

Desse modo, cabe ressaltar que a visdo empreendedora permite que um individuo faga
um alinhamento entre seus interesses e oportunidades, criando coragem para conquistar um
lugar em um setor de atuagdo que ele estara engajado e terd perspectivas de sucesso
(CHIAVENATO, 2004). Assim, o empreendedorismo pode permitir que um empreendedor
trabalhe em uma area que ele ja possui um nivel de conhecimento aprofundado, sendo capaz de

criar ou inovar um modelo de negdcios que atinja um segmento especifico de clientes.
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4.1.2 Dificuldades em Empreender

Ja em relacdo as dificuldades em empreender, lidar com a concorréncia foi o critério

mais mencionado pelos participantes. O entrevistado 3 afirmou que:

"Lidar com a concorréncia ¢ a minha maior dificuldade. Trabalho com um
produto que foi muito requisitado no periodo de pandemia, mas que também
foi muito ofertado. Ainda assim, desde antes desse periodo eu precisei partir
para o campo de personalizagdo para ndo ser massacrado pelos meus
concorrentes de grande porte, que conseguem oferecer os mesmos produtos
que eu por precos bem abaixo do mercado."

Na mesma linha, a entrevistada 5 pontuou:

"O setor da beleza ¢ muito concorrido. Se eu ndo me atento ao procedimento
novo que foi lancado, ao estilo que esta na moda, as preferencias das clientes,
eu perco clientes por mais fidelizados que achar que eles estejam. Meu ptblico
busca aquilo que ¢ moda."

Além disso, foram mencionados argumentos que se referiam as dificuldades pela falta

de experiéncias. O entrevistado 2 pontou que:

"[...] s@o varios momentos em que a inexperiéncia me faz seguir pelo caminho
errado ou levar horas para fazer um procedimento simples. Sinto que estar
informado me ajuda bastante a suprir essa lacuna, mas ainda sim, eu preciso
considerar como uma dificuldade que me atrapalha."

Os outros problemas citados pelos entrevistados mencionam aspectos voltados para: a)
as dificuldades em encontrar fornecedores; b) o baixo capital social; ¢) a concorréncia elevada;
d) a falta de experiéncia. Tais problemas vao ao encontro com resultados do estudo de Silva
(2014), que denotam que a competitividade dos mercados tem aumentado as barreiras de
entrada de diversos segmentos de atuagdo, uma vez que os empreendedores precisardo investir
em diferenciais que podem exigir um aumento em seu capital social, além de desencadear
diversos problemas que envolvem a concorréncia e a agilidade na resolu¢ao de problemas.

Indo ainda mais além, foi questionado sobre as dificuldades de ser o gestor do proprio
negdcio. Notou-se que dificuldades com o gerenciamento das finangas foi o quesito mais
mencionado, ja que ser o dono do proprio negdcio exige um controle das finangas para organizar

as receitas, os gastos e a retirada do pro-labore. O entrevistado 1 pontou que:

"[...] A retirada do meu pro-labore €, sem duvidas, a minha maior dificuldade...
Vish. Eu nao tiro por valor fixo, considero uma porcentagem acima do lucro
do més. Dai quando o més vende bem, eu retiro a minha parte, mas fico com
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do de gastar por medo de fazer falta para a empresa no més seguinte.. Nao
posso deixar de pagar os funcionarios, né?"

Além desse quesito, foi mencionado, em unanimidade, pelas empreendedoras que
participaram do estudo que o preconceito por ser mulher ¢ um dos maiores problemas para ser
lidado. A entrevistada 4 disse que "[...] sinto que eu preciso gastar bem mais argumentagao que
empreendedores do sexo masculino para convencer a minha propria equipe de que o caminho

que eu estou propondo € certo". Ja a entrevistada 5 mencionou que:

"[...] O preconceito ndo vem sé dos clientes. Ele vem da propria familia, dos
nossos funciondrios, dos fornecedores... eu ja cheguei a por meu marido para
negociar por mim ou para falar com funcionarios que ndo me davam respeito
como dona do negdcio. Comecei a usar roupas mais formais, porque tinha a
impressdo de que me viam como a dondoca brincando de fazer bolos. E aquilo
¢ o meu trabalho, é tudo pra mim."

Para Julido, Dib e Trevizolli (2021) faz-se evidente que a segregacao por género ainda
interfere na ascensdo da mulher no mercado de trabalho, mesmo no ramo de
empreendedorismo, que ¢ marcado por conceder maior autonomia e possibilidade de controle
aos empreendedores. Além da questdo do género e da dificuldade de organizacgdo financeira,
foram mencionados aspectos que se referem a falta de conhecimento de ferramentas de gestao
e a falta de acesso a investimentos.

Ao questionar as estratégias adotadas para gerenciar essas dificuldades, os
empreendedores que alegaram problemas com a organizagdo financeira pontuaram as seguintes
estratégias: a) registro de informagdes em planilhas e cadernos; b) previsao de periodos com
maior nimero de vendas; c) cursos e mentorias de redes sociais; d) consultorias com entidades
especialistas, como o Sebrae.

J4 as mulheres que tém lidado com o preconceito para gerenciar seu empreendimento,
pontuaram como estratégias de contencdo: a) capacitagdo por meio de cursos online; b)
participagdo em grupos de apoio a empreendedoras; ¢) didlogos com as equipes; d) busca por
fornecedores que possuem outras mulheres na gestdo. E, em relacdo a falta de conhecimentos
em ferramentas de gestdo, os empreendedores mencionaram a busca por materiais e cursos de
pequena duragdo que podem apresentar as ferramentas que sdao mais utilizadas no periodo atual.

Quanto a falta acesso a investimentos, foi mencionada a busca pela formaliza¢dao, uma
vez que o reconhecimento da pessoa juridica por parte do Estado permite melhores taxas em
financiamentos e busca por créditos. Com isso, faz-se evidente que o perfil dos empreendedores

que participaram do estudo possui muitas caracteristicas em comuns e que, apesar de areas de
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atuacdo tdo distintas, ha aspectos da trajetéria dos empreendedores que se fazem presentes em

qualquer area.

4.2 Mudancas Intensificadas e Surgidas pela Pandemia

4.2.1 Mudancas no Fluxo de Vendas

A segunda categoria de analise foi voltada para entender as mudangas que ocorreram no
periodo de pandemia e refletiram no fluxo de vendas e na estrutura do negocio. Em relagdo as
alteracdes nos fluxos de vendas por conta da pandemia, todos alegaram que tiveram alteragdes
e nenhum deles respondeu que foi por menos de 6 meses. O entrevistado 2 foi o que alegou

uma mudanga no fluxo mais longa, por cerca de 13 meses. Segundo ele:

"[...] Foram mais que 12 meses, uns 13. Até que eu conseguisse me estabilizar.
Perdi muitas clientes e fiquei com menos fornecedores, isso prejudicou muito
fazer novas vendas. Meu tnico fornecedor de plus size fechou as portas, dois
meses depois, 0 meu melhor fornecedor de moletom também fechou... teve
épocas que eu tinha estoque sobrando, teve épocas que eu nao tinha estoque
nenhum. Pra vocé ter ideia do quanto foi preciso recomecar do zero varias
vezes nesse periodo.”

Ja o entrevistado 6 sentiu essa mudancga apenas por 6 meses. Segundo ele:

"[...] foi o periodo que fechou tudo mesmo e as pessoas estavam com medo de
sair. Mas o meu tipo de estabelecimento foi privilegiado, pet shop podia abrir.
Mas, ainda assim, a minha queda de vendas foi muito rapida e so6 voltou a
melhorar quando comecei a inovar pelo e-commerce."

Quanto aos demais empreendedores, o fluxo de alteragdo de vendas variou. Cerca de
80% deles passaram a vender novos produtos depois da pandemia e apenas 20% mantiveram a
oferta de produtos que ja tinha antes. No Quadro 4 foi feita uma sintetizacdo dos dados para

uma melhor visualizacao.

Quadro 4 - Alteracoes no Fluxo de Vendas e na Oferta de Produtos

~ Variacao do fluxo de | Mudanca no escopo de
Setor de atuacao
vendas (meses) produtos
Entrevistado 1 | Calgadista 10 meses Nao houve.
Entrevistado 2 | Vestuario 13 meses Houve.
Entrevistado 3 | Embalagens 8 meses Houve.
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Entrevistada 4 | Beleza 10 meses Houve.
Entrevistada 5 | Beleza 12 meses Houve.
Entrevistado 6 | Pet Shop 6 meses Houve.
Entrevistada 7 | Pet Shop 8 meses Houve.
Entrevistada 8 | Saboaria 10 meses Nao houve.

Fonte: resultados da pesquisa.

Com base no quadro, ¢ possivel corroborar que variados setores de atuagao tiveram seus
fluxos interferidos pela pandemia. Quanto a mudanca na oferta de produtos, as respostas dos
entrevistados permitem identificar que a pandemia teve uma grande influéncia nisso. A
entrevistada 5 mencionou que a pandemia foi a principal motivagdo para inovar o escopo de
produtos, algo que ela ndo imaginava que poderia acontecer em tdo pouco tempo. Isso porque
o seu foco era a prestacdo de servigos em seu saldo de beleza e a ideia de vender produtos para
outros saldes veio a partir da necessidade de buscar fontes de rendas diversificadas no periodo
em que os saldes estavam fechados.

O entrevistado 6 também fez referéncia a pandemia sobre a sua mudanca na oferta de
produtos. Ele disse que passou a tornar mais industrial a sua produ¢do de alimentos naturais
para caes para poder comercializar pela internet, sendo que antes a produ¢do era bem mais
informal e feita até mesmo sob encomenda. J4 o entrevistado 3 disse que passou a explorar
outras partes do seu segmento de mercado, uma vez que tinha um escopo de produtos muito
voltados para embalagens descartaveis de itens de festas infantis. Depois da pandemia, seu
empreendimento passou a ofertar produtos para lojistas e fornecedores de diversos segmentos
de mercado.

O entrevistado 1 e a entrevistada 8, que alegaram nao terem feitos modificagdes no seu
escopo de produtos, disseram que isso se deu porque ja tinham uma oferta de produtos bem
variada, que nao foram interferidas pela pandemia. Desse modo, nota-se que a adesdo do e-
commerce nao foi somente o Unico quesito inovado na realidade de muitos empreendedores,
exigindo que as adaptagdes em outros elementos fundamentais do seu negdcio.

Em relacao a definicao de produtos e servigos, Cardoso, Kawamoto e Massuda (2019)
apontam que nao € porque a maior parte da sociedade tem acesso a internet que qualquer pessoa
consegue vender qualquer coisa por la. Para as autoras, estar no meio online ndo isenta o
empreendedor de definir um publico-alvo principal para consumir determinado produto ou

servigo (CARDOSO, KAWAMOTO, MASSUDA, 2019).
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Além do mais, o empreendedor precisa estar consciente que a comunicagdo com esse
publico-alvo escolhido se destoara significativamente do estilo de venda presencial. Isso faz ser
ainda mais necessario adaptar um escopo de produtos para o mercado online, j4 que ndo ¢
garantido que o empreendedor terd espago para explicar especificidades e fazer um discurso de
vendas (CARDOSO, KAWAMOTO, MASSUDA, 2019). No e-commerce, o discurso de
vendas, em muitas vezes, ¢ limitado a uma descri¢do objetiva do produto (MAIA, SILVA-
JUNIOR, 2021).

Um outro critério analisado foi referente a dispensa e a contratagdo de funcionarios ao
longo do periodo pandémico. Todos os empreendedores apontaram terem tido uma mudanga
no seu quadro de colaboradores neste periodo, sendo os seus funciondrios devidamente
registrados sob o regime CLT ou contratados por outras formas em situagdes esporadicas. Cabe

ressaltar o entrevistado 3, que disse:

"Tenho uns 5 ou 6 funcionarios que estdo comigo ha anos, mas nos periodos
criticos ficava apenas com 3 ou 2. Tive que fazer até um empréstimo no banco
pra garantir o pagamento dos saldrios. Deixei de pagar o vale alimentagdo e
oferecer cestas basicas por um periodo. Hoje, a situagdo se normalizou ¢ s6
um funcionario foi embora de vez. Os outros ja voltaram."

A empreendedora 4, além de perder funcionarios, perdeu seus dois s6cios no mesmo

periodo. Ela aponta que:

"Todo mundo achou, achou ndo, todo mundo tinha cer-te-za de que o barco
ia afundar. Olha, eu fiquei com o aluguel de um saldo de beleza sem
profissionais e sem socios, né.. Em muitos momentos, perder a minha equipe
era o que mais me fazia pensar em sair desse barco também, deixar meu nome
sujar sabe... Mas agora eu ja tenho 4 pessoas comigo de novo, dependendo do
meés, até 6!"

Com isso, ¢ preciso reiterar que a maior responsabilidade do empreendedor ante as
necessidades de seu negocio ndo faz com que ele seja o tinico responsavel por realizar todas as
tarefas sozinho. A defini¢do de uma equipe de trabalho, que seja capaz de ajudar a empresa
alcangar seus objetivos, ¢ fundamental sob a otica de gestdo. No periodo pandémico, autores,
como Rodrigues, Aratjo e Torres (2020), reforcam a importancia de mapear as atividades
fundamentais para existéncia de um negdcio para delimitar o trabalho que poderd ser
desenvolvido por profissionais. Até porque muitos empreendedores podem nao possuir a
capacidade técnica para desempenhar a fungdes primordiais dentro do seu negocio.

Rodrigues, Aratijo e Torres (2020) consideram que a opc¢do de contratar terceiros no

contexto do e-commerce ¢ valida e foi algo que desencadeou o surgimento de novas profissoes.
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J& existem vagas destinadas a contratagcdo de pessoas para realizarem cadastros de produtos em
plataformas de comércio virtuais, atendimento aos clientes e separacao de produtos para envios
(RODRIGUES, ARAUJO, TORRES, 2020). Sendo assim, cabe aos empreendedores
analisarem as necessidades na rotina de seu negocio para estabelecerem cargos ¢ formas de
contratacdo que, de fato, sejam capazes de atender a empresa.

Apds corroborar o impacto da pandemia no quadro dos funcionarios dos
empreendedores entrevistados, buscou-se evidenciar apos quanto tempo de pandemia que foi
optado pela adesdo de plataformas remotas. De forma cronologica, os primeiros
empreendedores que aderiram o e-commerce foram os entrevistados 1, 2, 5 e 8, que atuam,
respectivamente, no setor calgadista, de vestuario, de beleza e de saboaria. Em cerca de 3 meses,
esses empreendedores ja estavam buscando plataformas que permitiam a venda online. Para a
empreendedora 8, a necessidade de aderir o formato online de vendas foi se tornando cada vez

mais evidente. De acordo com ela:

"Eujausava as redes sociais para me comunicar com meus clientes, mas nunca
tinha ido atras de plataformas que intermediassem as vendas, gerasse link de
cartdo, permitisse que o cliente comprasse sem que eu estivesse online, sabe?!
Mas quando comecou a intensificar a questdo da quarentena, eu pensei que
poderia ser uma boa opgao até para conseguir novos clientes."

Os demais argumentos que justificavam a adesdo do e-commerce logo no inicio da
pandemia envolviam o medo de perder significativamente as vendas nesse periodo e as proprias
solicitagdes dos clientes ja existentes para isso. Apds cerca de 6 meses de periodo pandémico,
passaram a utilizar os canais de venda online para vender seus produtos os entrevistados 3, 4, 6
e 7, que sdo respectivamente dos setores de embalagens, beleza e, os dois tltimos, dos setores
de pet shop. No caso do entrevistado 3 e 4, ofertas para outras empresas de pequeno porte pelos
canais de vendas eletronicos foi uma transformagao para seus negécios. A entrevistada 4 ainda
comentou:

"Tinha saldes de cidades de 4 horas de distdncia daqui que passaram a
comprar meus produtos porque estavam acabando na cidade deles e a
distribuicdo ndo estava sendo rapido como geralmente €. Ai pensei que
poderia vender para o Brasil todo se utilizasse a plataforma do
Magazine Luiza que meu sobrinho estava utilizando."

Nessa linha, cabe mencionar que ndo houve nenhum entrevistado que demorou mais
que 6 meses para vender pelos meios online. A maior resisténcia pontuada nas respostas foi

dada pelo receio de lidar com algo desconhecido, que exigia habilidades para manuseio em
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computadores e smartphones ou mesmo exigiam a formalizagdo. A entrevistada 6 atuava na

informalidade até comecar a pandemia, segundo ela:

"Eu vendia para amigos, familia, pessoas do trabalho... por isso atuava
na informalidade. Mas quando eu fui cadastrar nas plataformas pedia 14
o CNPJ, arazao social, o certificado de empresa... € eu s6 pensava 'Meu
Deus! O que € que eu vou fazer?!". Dai uma colega me explicou que eu
precisava abrir firma para ter toda essa documentagdo e poder me
cadastrar nos sites."

O ato de abrir firma, mencionado na resposta da entrevistada, refere-se a formalizacao
da empresa. De acordo a ABCOMM (2020) passaram a surgir marketplaces menos exigentes,
entretanto, os mais utilizados tinham como condicdo o cadastro como pessoa juridica
devidamente formalizada. Sendo assim, para o cadastro nas plataformas, os empreendedores
que atuavam de forma irregular passaram a obter os beneficios da formalizacdo, que envolvem
o reconhecimento legal como empresa, a possibilidade de vender para outras organizacdes e as
melhores concessoes de créditos. Para a entrevistada 4, aderir a formalizagdo e se inscrever nas

plataformas fizeram com que ela repensasse alguns elementos da estrutura do seu negdcio,

como o tipo de produto ofertado.

4.2.2 Mudangas na Estrutura dos Negocios

Sobre a reestrutura¢do de negdcios, Barbosa (2021) aponta que uma mudanga na parte
de distribuicao do produto requer uma revisao nas demais partes. As outras partes mencionadas
por Barbosa (2021) se referem aos demais blocos da estrutura de um Canvas, sendo eles:
proposta de valor, segmento de clientes, relacionamento com o cliente, recursos principais,
atividades chaves, parcerias, fontes de receitas e estrutura de custo. Sendo assim, é preciso
considerar que aderir o e-commerce foi uma decisdo capaz de abalar as estruturas consolidadas
dos empreendimentos, uma vez que uma mudanca de canal de distribui¢do poderia exigir uma
mudanca no produto, no segmento de clientes ou nos demais itens.

Indo ainda mais além, foi questionado aos empreendedores quais as principais
mudangas identificadas em outras partes da estrutura de seu negdcio que vao além do fluxo de
vendas. As principais mudangas apontadas nas respostas envolviam uma mudancga de publico-
alvo, mudancas nas atividades principais, mudangas na estrutura de custos e mudangas na

proposta de valor.
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Em relagdo a mudanca de publico-alvo, foram mencionadas adaptagdes para se alinhar
com um publico que estava presente na internet e poderia ser um cliente em potencial. No caso
da entrevistada 4, que tinha somente o saldo de beleza antes da pandemia, essa mudanca foi
fundamental para a sobrevivéncia do seu negdcio, ja que ela deixou de atender os clientes finais
para atender outros cabeleireiros que podiam se interessar pelo seu produto.

J& no caso das atividades principais, foram mencionadas o surgimento de novas
demandas para atender o meio online, a0 mesmo tempo em que atividades de praxe foram
deixadas de lado por ndo serem mais necessarias. Como exemplo, o entrevistado 1 disse que a
venda de cal¢ados presenciais exigia diversas atividades chave que hoje ja ndo se fazem mais
necessarias, como a organizagdo do espaco fisico de forma estratégica para facilitar o encontro
de sapatos para que os clientes pudessem experimentar.

As mudangas na estrutura de se referiam a um remanejamento dos custos de fabricagdo
ou de venda por conta do e-commerce. No caso do entrevistado 6, que revende alimentos
naturais e itens de pet, a venda online fez com que o custo de fabricagdo do seu produto fosse
modificado, uma vez que, apesar de ter um limite geografico para efetuar as vendas, foi preciso
modificar as receitas para que os petiscos ficassem mais rigidos e aguentassem as condi¢des de
transporte do modelo de venda atual. Isso exigiu o acréscimo de novos componentes na receita
que modificaram o custo basico de produgao.

E, por fim, as mudangas na proposta de valor transformaram o que os empreendimentos
iriam oferecer para o mercado, agregando um beneficio para os clientes. Como exemplo, pode-
se usar o caso do entrevistado 3, que antes tinha como proposta de valor a promog¢do de
embalagens para festas que trouxessem alegrias para a celebracdo das criangas, e agora passou
a agregar valor aos lojistas que buscam inovar em sua forma de entrega de produtos aos clientes
finais.

Para Barbosa (2021) reajustar outros elementos que vao além dos canais de vendas e de
distribuicdo sdo importantes porque garantem uma visdo integralizada do negodcio aos
empreendedores. Isso porque se eles estdo empenhados em buscar uma maior coeréncia entre
as estruturas do negocio, as suas agdes tendem a ser mais estratégicas, uma vez que serao
embasadas em decisdes que consideram outras especificidades do seu produto e do seu publico-

alvo (BARBOSA, 2021).

4.3 Contribuicio do E-commerce para a Sobrevivéncia do Negocio
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4.3.1 Ferramentas Tecnologicas Utilizadas

ApoOs apreender o historico dos empreendedores e os principais efeitos surtidos pela
pandemia nos seus negocios, a terceira categoria de analise buscou averiguar aspectos do e-
commerce que contribuiram com a sobrevivéncia das empresas. Desse modo, torna-se possivel
identificar as escolhas dos empreendedores em um ambiente online cheio de possibilidades.
Isso porque, atualmente, o mundo virtual contempla publicos de diferentes idades, perfis,
interesses e regides, o que faz com que os empreendedores tenham um contato direto com
publicos que ndo conseguiriam atingir facilmente pelo modo tradicional.

Essa interface entre consumidores e ofertantes ¢ dada por ferramentas tecnoldgicas e
softwares que oferecem espacos dedicados a comercializagdo de produtos. No geral, os
equipamentos utilizados pelos entrevistados sdo notebooks e celulares. De acordo com o
entrevistado 1 "[...] as pessoas sabem achar aquilo que elas estdo precisando na internet. Basta
pegar um celular ou notebook e entrar no Shoppe, no Magazine Luiza.. Seleciona e pronto,
compra feita". Para os ofertantes, o processo de disponibilizagao de produtos ¢ um pouco mais
complexo e exige uma dedicagdo no cadastro de imagens e caracteristicas dos produtos.

Segundo o entrevistado 2:

"Tive que comprar um computador porque eu ndo conseguia subir as
fotos das roupas com qualidade boas. Depois de subir as fotos, ai
precisa cadastrar medidas, cores disponiveis, tecido e tudo aquilo que o
produto tiver de diferente. Porque se vocé nao descreve bem ou a cliente
vai pedir ou a plataforma. Nao tem jeito nao (risos)."

O investimento do novo equipamento foi no valor de R$ 4.500,00, que foram parcelados
em 24 vezes para ndo prejudicar o caixa da empresa. O entrevistado 2 diz que hoje os lucros ja
compensaram o valor gasto no equipamento. A entrevistada 4 nao tinha um computador ou
notebook e passou meses utilizando o celular até que ganhou um notebook da sua tia. De acordo
com ela: "O computador nao € um requisito essencial, essencial mesmo, sabe? Mas com ele foi
mais facil, perdia bem menos tempo. Agora eu posso acompanhar varios pedidos a0 mesmo
tempo em abas diferentes. No celular isso era mais complicado".

Ja quanto as ferramentas online, que possibilitam a compra sem a participacao direta do
empreendedor, foram mencionadas as plataformas de marketplace e redes sociais. Mais
especificamente, os entrevistados alegaram utilizar a plataforma de vendas do Mercado Livre,

do Magazine Luiza, do Shoppe, das Lojas Americanas, do Facebook e do Instagram.
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Em relacdo as dificuldades para utilizar as ferramentas, pode-se destacar a
complexidade de cadastros de produtos e as burocracias de pagamento e trocas de produto. Para

a entrevistada 7:

"Fico com preguica de entrar em plataformas novas porque cada uma tem um
regimento. J4 me acostumei com as taxas e prazos para pagamento do
Magazine Luiza e das Americanas. Uma vez até tentei cadastrar no
marketplace do Facebook mas mudava muito e eu desanimei, ¢ muito tempo
gasto para as vezes a plataforma nem aceitar a gente."

Quanto as condi¢des de troca, o entrevistado 1 pontou que:

"E um parto para trocar. Na verdade, tanto para trocar ou devolver o produto.
O dinheiro fica retido até todo o processo acabar e ainda corre o risco de vir
uma pedra na caixa de sapato. Para essas plataformas o cliente tem sempre
razao e tem muita gente que age com ma fé."

Para estudiosos, como Rezende, Marcelino e Miyaji (2020), a dificuldade para manusear
certas ferramentas, e até mesmo o acesso a ferramentas adequadas, sdo quesitos que impedem
muitos empreendedores de se arriscarem no comércio eletronico, mas nao deveriam ser. O
apoio por meio de politicas, programas e medidas que incentivem os empreendedores a
diversificarem seu canal de distribui¢do deve incluir o acesso a equipamentos e a informagdes

que permitam com que eles trabalhem (REZENDE; MARCELINO; MIYAJIL, 2020).

4.3.2 Efeitos Constatados

Ainda que com algumas dificuldades em relagdes as ferramentas, todos os entrevistaram
alegaram terem aumentado as suas vendas por meio delas. O entrevistado 6 enfatizou a grande
contribui¢cdo do e-commerce para a sobrevivéncia do seu negocio dizendo que, sendo fosse essa
saida, ele e sua familia poderiam ter passado por dificuldades. Sobre isso, a entrevistada 5, que
era cabeleireira e prestava servigos antes de comercializar produtos de cabelo na internet, disse
que:

"[...] mas ndo da para romantizar também, sabe. Eu queria ter tido mais
oportunidades dentro da minha area. Foi por emergéncia que me fez comegar
porque a gente precisava pagar conta e comer normal na pandemia né?! Esse
negocio de vendas me ajudou bastante, mas também me causou muita
ansiedade."

Quanto a isso, Coelho, Oliveira e Alméri (2013) pontuam que o empreendedorismo nao

pode ser posto como uma mera saida para o desemprego. E uma profissao que precisa de um
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terreno fértil da sociedade para garantir retorno aos empreendedores e garantir uma
concorréncia saudavel entre diversos segmentos de mercado (COELHO; OLIVEIRA;
ALMERI, 2013). Dada as circunstancias de crise financeira por conta da pandemia, muitas
pessoas acabaram empreendendo por necessidade e ndo estavam preparadas para lidar com a
assuncdo de riscos que o empreendedorismo exige. Para outros entrevistados, como o
entrevistado 2, o comércio online foi uma forma de desenvolver suas habilidades

empreendedoras em um novo contexto, o virtual. Segundo ele:

"Tinha muitas coisas que eu sempre quis fazer, como promogao, queima de
estoque e analise de perfil de clientes, que o meio virtual facilitou. Aumentei
muito as minhas vendas porque eu podia colocar em pratica varias acdes para
divulgar colecdo nova ou de promocgdo. Isso me ajudou muito a ter clientes
novos também, que nunca tinham ouvido falar da minha marca, mas gostavam
das fotos e animavam comprar as roupas."

Além dele, todos os outros entrevistados afirmaram terem conquistados novos clientes
com o e-commerce. Foi mencionado pela entrevistada 7 que os novos clientes pareciam estar
acostumados com compras virtuais e sempre postavam avaliacdo dos produtos depois, o que
fez com que ela passasse a ter mais capricho na embalagem. Para Cardoso; Kawamoto;
Massuda (2019) a possibilidade de avaliar a experiéncia de compra ¢ uma forma do cliente
produzir informagdes e se comunicar ¢ podem aumentar a credibilidade de uma empresa. Para
as autoras, isso ¢ feito com base em percepgdes pessoais, dadas, em muitas vezes, por
intermédio de suas proprias vivéncias e preferencias, mas também ajuda as demais pessoas
analisarem se o prometido pela empresa foi realmente entregado.

Em relagdo a continuacdo com o e-commerce apos o fim de restrigoes da pandemia,
todos os entrevistados alegaram que pretendem continuar. Dentre as justificativas, foi
mencionado a possibilidade de ter mais um canal de entradas que precisa de um baixo custo de
manutencdo, afinal, muitas das plataformas utilizadas cobram apenas uma taxa por produto
vendido, ndo gerando prejuizo aos empreendedores.

Segundo Cardoso, Kawamoto e Massuda (2019), ainda que a entrada dos
empreendedores no e-commerce tenha sido feita de forma repentina e desorganizada, a
perspectiva ¢ de que tenha uma ampliacao e melhoria da qualidade dos servigos ofertados pelas
plataformas e pelos empreendedores. Isso porque o mercado online ¢ um mercado considerado
promissor que tem rompido paradigmas de que as melhores transagdes comerciais ocorrem

sempre no formato presencial e exclusivamente entre consumidores e empresas. Como pode-se
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perceber, o intermédio das plataformas tem revolucionado a forma de disponibiliza¢do de
produtos para vendas, de forma que contribui tanto com os ofertantes como os proprios clientes.
Dado o exposto, faz-se evidente que as constatagdes do estudo abordam aspectos

relevantes sobre o tema em destaque. Com fins de sintetizar as principais informagdes

encontradas nos resultados, foi elaborado o Quadro 4 apresentado a seguir.

Quadro 4- Sintetizacao dos Resultados Encontrados

1* Categoria de Analise

27 Categoria de Analise

3? Categoria de Analise

Caracterizagao das Empresas e
dos Empreendedores

Mudangcas Intensificadas e
Surgidas pela Pandemia

Contribui¢ao do E-commerce
para a Sobrevivéncia do
Negocio

Subcategoria de Analise -
Historico do Empreendedor e
da Empresa

Subcategoria de Analise -
Mudancas no Fluxo de Vendas

Subcategoria de Analise -
Ferramentas Tecnologicas
Utilizadas

Empreendedores, em sua maior
parte de 25 a 45 anos e com
ensino superior completo, foram
motivados por oportunidade
e/ou por necessidade para abrir
um empreendimento. Metade
deles nao possuiam experiéncia
prévia com o
empreendedorismo.

Todos os entrevistados
afirmaram terem identificado
alteragcGes no fluxo de vendas e
nenhum deles respondeu que foi
por menos de 6 meses. A
mudanca mais longa prevaleceu
por 13 meses. Além disso, a
maior parte deles, cerca de 80%,
passou a vender novos produtos
depois da pandemia.

Equipamentos eletronicos,
como notebooks e celulares,
serviam como base para o
acesso em plataformas online,
das empresas Magazine Luiza,
Shoppe, Americanas,
Facebook e Instagram.

Subcategoria de Analise -
Dificuldades em Empreender

Subcategoria de Analise -
Mudancas na Estrutura dos
Negocios

Subcategoria de Analise -
Efeitos Constatados

Dentre as dificuldades
mencionadas, houve destaque na
dificuldade em lidar com a
concorréncia. Além disso, foram
mencionadas outras
dificuldades, tais como: para
encontrar fornecedores; baixo
capital social; falta de
experiéncia; gerenciamento
financeiro ruim e preconceito.

Foram mencionadas mudancas
no publico-alvo dos
empreendimentos, nas
atividades principais exercidas,
na estrutura de custos do
negocio e também na proposta
de valor entregue aos clientes.

Em unanimidade, foi
constatado uma melhoria nas
vendas dos empreendimentos
por meio do uso de
plataformas de e-commerce.
Também foram mencionados o
de novos conhecimentos de
gestdo no espago virtual e de
novos clientes para as
empresas.

Fonte: dados da pesquisa.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho buscou analisar as principais vantagens e dificuldades enfrentadas
por empreendedores que aderiram o e-commerce ao longo do periodo pandémico. Por meio de

uma metodologia com carater de analise qualitativo, foi possivel evidenciar os principais pontos
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mencionados por empreendedores que passaram pela transi¢do, assim o objetivo do trabalho
foi atingido.

Cabe considerar que o estudo teve como limitagdo o seu nimero pequeno de amostra,
que inviabiliza generalizagdes acerca dos resultados. Ademais, as constatagdes obtidas
permitiram analisar elementos importantes acerca do uso de plataformas online para efetivar a
venda de um produto ou servigo.

Oito empreendedores foram entrevistados. Eles tinham focos de atuacdo em diferentes
segmentos do mercado, tais como o setor de vestuario, calgadista, de beleza, de pet shop e de
saboaria. As perguntas realizadas buscaram evidenciar aspectos histéricos dos
empreendimentos, as principais motivacdes para adesdo do e-commerce, os principais efeitos e
as ferramentas que sao utilizadas. Desse modo, tornou-se possivel identificar as escolhas feitas
pelos empreendedores, assim como as principais dificuldades envolvidas ao longo do processo.

Os dados que os empreendedores tinham perfis semelhantes, sendo a sua maior parte
com ensino superior completo e experiéncia prévia com empreendedorismo. Eles foram
motivados a aderir ao empreendedorismo por conta de fatores que envolvem maior autonomia,
satisfacdo e tempo para se dedicar a vida pessoal. Apds 3 meses de pandemia, j4 houve
empreendedores buscando aderir o meio online de vendas. No geral, todos tiveram uma
variagdo no fluxo de vendas no periodo pandémico mas alegaram que o e-commerce contribui
para um niimero maior de vendas.

As dificuldades para manusear ferramentas tecnologicas foram fatores importantes
nesse processo de transi¢ao para o e-commerce. Além disso, maior parte dos empreendedores
precisou modificar outros elementos do seu modelo de negocios além dos canais de vendas e
distribuicdo. Muitos optaram por variar seus produtos ofertados, outros tiveram mudangas nas
estruturas de custos do negdcio e nas atividades principais. Todo remanejamento para o
enquadramento do e-commerce foi vélido e os empreendedores apontaram, em unanimidade, o
interesse em continuar ainda que as restri¢gdes da pandemia ndo sejam mais aplicaveis.

No geral, pode-se considerar que o trabalho cumpriu com as suas finalidades e é capaz
de gerar uma contribui¢do tedrica e pratica para o tema em questdo. Mais especificamente, a
exploragdo do tema com énfase no periodo de pandemia contribui com a literatura existente,
uma vez que agrega informacodes atuais que podem ajudar pesquisadores, empreendedores e até
mesmo formuladores de politicas publicas que buscam entender a realidade empreendedora ao
longo do periodo pandémico. No que tange as contribui¢des praticas, o estudo constatou que o
comércio eletrdnico ¢ uma opgdo vidvel para empresarios que buscam novas formas para

garantir a saude financeira de um negocio em tempos de crise. Ademais, recomenda-se aos
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empresarios investir em estudos prévios sobre as plataformas de vendas e ponderar mudancas
no modelo de negdcios que podem ser necessarias para uma melhor adesdo do modelo de
vendas online.

Ainda cabe ressaltar a importancia de serem realizados estudos futuros, que considerem
um numero maior de empreendedores ou até mesmo facam andlises considerando
empreendedores de um mesmo segmento de atuagdo. Isso podera levantar outras informagdes
que permitem acompanhar as principais dificuldades e vantagens que t€ém sido encontradas

pelos empreendedores no uso do e-commerce.
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