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RESUMO: O presente estudo objetivou realizar uma pesquisa das agcdes empreendedoras a fim
de investigar o posicionamento empreendedor do proprietario e atuar como um auxilio a outros
empreendedores que buscam alternativas de melhorias para amenizar o impacto da pandemia.
A por¢ao empirica do estudo ¢ de carater exploratorio e descritivo, com abordagem qualitativa,
realizada sob o estudo de casos multiplos. Especificamente, foram entrevistados quatro micro
e pequenos empreendedores da cidade de Ituiutaba-MG, foram recrutados pelo método bola de
neve, ressaltando que o primeiro entrevistado foi selecionado por conveniéncia, de contato
pessoal da pesquisadora. Ao comparar as quatro empresas analisadas, ¢ possivel observar
diferentes abordagens adotadas para enfrentar os desafios da pandemia da COVID-19: A loja
de roupas demonstrou esforgos para se adaptar ao ambiente online, migrando para as redes
sociais e participando de treinamentos especificos para o comércio eletronico. O saldo de beleza
adotou medidas proativas, como o rodizio de funcionarios, atendimento em domicilio e
investimentos em marketing pessoal. O pet shop, por sua vez, adotou medidas limitadas de
migracdo para plataformas online, mas também enfrentou desafios financeiros ao interromper
servicos importantes, demitir funcionarios e cobrar pelas entregas. J4 a loja de calgados adotou
uma abordagem comportamental, sendo proativa e persistente na busca por solucdes.
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1 Introducao

A pandemia do novo coronavirus (SARS-CoV-2), iniciada em dezembro de 2019,
deflagrou uma crise global de satde, levando a Organizacdo Mundial da Satde (OMS) a
declarar uma emergéncia de saude publica de importancia internacional em margo de 2020. No
contexto brasileiro, o primeiro caso confirmado ocorreu em fevereiro de 2020, e ja em abril,
foram registrados 30.718 casos confirmados e 1.926 obitos (GARRIDO, et al, 2020). A
dissemina¢do da COVID-19 ocorreu rapidamente, levando o governo a adotar medidas de
conten¢ao imediatas para reduzir a taxa de infec¢do. Estudos simularam o avanco da doenca,
concluindo que o isolamento social era a principal interven¢do governamental para prevenir a
sobrecarga do sistema de saude, a medida foi amplamente implementada no Brasil, resultando
em impactos negativos na economia do pais (AQUINO, et al., 2020; AVELAR; FERREIRA;
DA SILVA; FERREIRA, 2020).

O impacto do isolamento social no mercado varejista brasileiro foi observado devido a

adocdo de medidas como /ockdowns, proibicdo do comércio e isolamento social, incluindo a
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modalidade de entrega de produtos (delivery), visando suprimir os niveis de contagio do virus.
De acordo com informagdes fornecidas pelo site do Governo Nacional (2021), o comércio
brasileiro ¢ composto por 56,7% de microempreendedores individuais, uma parcela
significativa que evidencia o impacto econdomico enfrentado pelo pais. Portanto, essa redugdo
dréstica na interagcdo social e a subsequente proibi¢do das atividades comerciais afetam
diretamente a receita dos varejistas, resultando em um cenario de inseguranca para os
empresarios, especialmente os de micro e pequenas empresas, que enfrentam desafios
adicionais em comparagao as empresas de maior porte.

A pesquisa se justifica em ordem pessoal pelo interesse pelo tema no desenvolvimento
regional. Dentro desse contexto, o estudo visa responder a pergunta norteadora: “Quais as agdes
que os micro e pequenos empreendedores do comércio varejista de Ituiutaba — MG assumiram
frente as dificuldades da pandemia de COVID-19?”. Diante disso, o estudo pretende analisar
as agoes destes empresarios no comércio varejista frente a pandemia de COVID-19, tendo como
base a cidade de Ituiutaba-MG. E como objetivos especificos propdem-se elucidar sobre o
cenario dos micro e pequenos empreendedores do varejo; compreender o posicionamento destes
no contexto da pandemia do COVID-19 e identificar as agdes empreendedoras dos micro e
pequenos empreendedores do comércio varejista do municipio de Ituiutaba/MG quanto a
superacao das dificuldades durante o periodo da pandemia.

O presente trabalho ¢é redigido em cinco topicos. Ap6s a introdugdo e delimitagdo da
pesquisa, parte-se para a por¢do teodrica do estudo, em que serd abordada a fundamentacao
conceitual extraida a partir da revisdo bibliografica. A se¢do terceira apresenta a Metodologia
da pesquisa, os critérios considerados para a realiza¢do do estudo, a amostra e o procedimento
de coleta de dados e analise. No quarto topico, sdo relatadas as informagdes sobre os casos
estudados, e discussdo dos resultados. E no quinto e ultimo tdpico, sdo feitas as conclusdes com

as contribuigdes e sugestdes para pesquisas futuras.

2 Empreendedorismo e o comércio varejista

A pessoa empreendedora tem foco em resultados, inovagdes e realizagdes, portanto, o
ser empreendedor estéd ligado diretamente a sua postura no dia-a-dia. Segundo Tajra (2019), os
empreendedores contém alguns aspectos, aos quais os destacam dos demais, que sdo: (a)
Iniciativa para abrir um negécio e paixao pelo que faz; (b) usufrui dos recursos que contém de
uma forma criativa, a fim de transformar o ambiente social e econdmico onde vive; (c) assume

riscos e aceita a possibilidade de fracassar. Frente a isso, o empreendedorismo ¢ a capacidade



e a prontiddo para desenvolver, organizar e administrar uma empresa comercial, juntamente
com qualquer uma de suas incertezas, a fim de obter lucro (TAJRA, 2019).

Para o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE (2022),
empreendedor ¢, “em uma visao mais simplista, podemos entender como empreendedor aquele
que inicia algo novo, que v€ o que ninguém vé, enfim, aquele que realiza antes, aquele que sai
da area do sonho, do desejo e parte para a agdo". Além dos conceitos de empreendedor e
empreendedorismo, também tem o conceito, ndo menos importante, do proprio verbo
empreender, que ¢, segundo Torres (2021), usar o tempo e as suas competéncias com autonomia
para criar valor, assumindo riscos e aceitando desafios, podendo ser uma a¢ao de uma ou mais
pessoas que possuam esse perfil. Tajra (2019) entende que se faz necessario a consciéncia de
que nem sempre o empresario sera um empreendedor, devido aos seus diferentes interesses,
ndo visando atender as exigéncias do mercado, visando oportunidade financeira e/ou sociais,
portanto, ele tendera a comercializar e ter o mesmo comportamento do inicio ao fim do seu
negocio (TAJRA, 2019).

O empreendedor pode ser tanto o proprietario quanto o colaborador, pois a agdo
empreendedora ¢ notada desde a infancia, onde a mesma pode ser instigada na educacdo
familiar, na escola e na sua vivéncia de vida, por tanto, € necessario que a pessoa tenha interesse
em se desenvolver para conseguir alcangar esse feito. Dessa forma, o empreendedor é definido
como alguém que tem a capacidade e o desejo de estabelecer, administrar e ter sucesso em um
empreendimento inicial com o risco que lhe € devido, para obter lucros, podendo este atuar em
diversos ramos (TAJRA, 2019).

A acdo empreendedora, segundo Mocelin e Azambuja (2017, p. 43), nada mais é que:

[...] Compreender o sentido que orienta a acdo do agente empreendedor até a
concretiza¢do do empreendimento, e a forma como essa agdo envolve a exploragdo de
oportunidades inexploradas de ganho econémico (lucro) e/ou simbolico (realizagdo).
[...] Reconhece-se que a agdo empreendedora envolve praticas decisorias de maior

profundidade subjetiva, algumas intimamente vinculadas a iniciativa de individuos
que agem sobre uma oportunidade que eles julgam valer a pena perseguir.

Construir um negocio de sucesso segue um processo de desenvolvimento de
oportunidades que sejam bem-sucedidas, e tal acdo demanda do reconhecimento da
oportunidade, bem como de sua avaliagao e desenvolvimento. Conforme citam Hisrich , et al.,
(2014, p. 320): “a oportunidade de negocio significa uma possibilidade para o empreendedor
em atender e satisfazer uma necessidade, resultando em ganhos financeiros”. Reconhecendo
essa lacuna, o empreendedor pode desenvolver um produto ou servigo que satisfaca essa

demanda ndo atendida. Ao atender essa necessidade especifica, o empreendedor cria valor para
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os potenciais clientes, que estdo dispostos a pagar por isso. Essa transacdo comercial gera
ganhos financeiros para o empreendedor.

Em concordancia com as informagdes mencionadas, conforme afirmado por Hisrich , et
al., (2014), as agdes empreendedoras sdo intrinsecamente relacionadas ao comportamento do
empreendedor em relacdo a tomada de decisdo sobre agir ou ndo agir, diante da incerteza de
obter lucro em determinada situacdo. A agdo empreendedora ¢ considerada um elemento
fundamental do comportamento empresarial, sendo uma caracteristica essencial das atividades
empresariais. Dessa forma, a acdo empreendedora ¢ definida como a percepcao individual
acerca dos valores, beneficios e preferéncias associados ao inicio de um empreendimento,
exercendo uma influéncia significativa na inten¢ao de estabelecer um novo negdcio.

A acdo empreendedora, enquanto um conceito de natureza multidimensional, engloba
quatro fatores fundamentais de personalidade, a saber, a necessidade de conquista, o controle
pessoal sobre a inovagdo e a autoestima. Nesse sentido, pardmetros como idade, género,
formagao profissional, experiéncia profissional e educacional, bem como perfis psicologicos,
desempenham um papel significativo na determinacdo e influéncia da a¢do empreendedora.
Tais variaveis exercem interferéncia sobre a manifestacao e a intensidade das caracteristicas
empreendedoras exibidas pelos individuos (DELMAR; DAVIDSSON, 2000).

Nesse sentido, o empreendedorismo pode ser o uso da oportunidade ou o resultado de
um impulso motivado por uma determinada necessidade, embora a oportunidade pode ser
identificada por uma pessoa e ndo por outras, e esta diferenca deve-se a heterogeneidade de
percepcoes que os individuos tém sobre as oportunidades que surgem (QUEIROZ et. al, 2020).
De maneira complementar, a oportunidade surge para quem tem atitude, visto que conforme
Tavares , et al.,(2014, p. 20), “o comportamento humano pode ser explicado pelas atitudes
empreendedoras que correspondem a disposi¢do para responder a algum grau desfavoravel ou
favoravel ao objeto que se tem mente”.

Existem trés classificagdes para empreendedor: o microempreendedor, o empreendedor
e o macro empreendedor. Segundo Souza et al. (2018), o microempreendedor, ndo tem a
vontade do crescimento rapido, podendo assim, tornar-se conhecido na cidade ou ndo, pois
empreendimento serd importante na sua renda familiar (fonte primaria), mas sua satisfagao
pessoal ndo estara necessariamente ligada a ele, e o triunfo podera ser calculado com a liberdade
e a estabilidade do empreendimento; o empreendedor € aquele que deposita toda a sua energia
a fim do crescimento e da rentabilidade do empreendimento, e ao realizar seu interesse, ele

podera migrar para interesses externos do seu negécio, implementar inovagdes, melhorias, ao
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contrario de criar algo, pois sera mais seguro, seu triunfo poderéd ser calculado por riqueza,
reconhecimento e admiragdo; o macro empreendedor, a sua autorrealizagdo ¢ diretamente ligada
com o seu empreendimento € o seu sucesso ¢ referente ao lucro e ao crescimento, entao, o
objetivo ndo ¢ monetario, e sim a realizagdo social para conseguir conquistar o mercado, ¢
criativo, inovador, ndo tem receio de buscar novos caminhos para alcangar os objetivos como:
novos produtos, industrias, mercados, etc., e seu pensamento ¢ em fazer a diferenca, conseguir
melhorar o meio de produtos/servigos que trabalha e seu suor ¢ exclusivamente para seu
empreendimento (SOUZA et al., 2008).

Segundo Sebrae (2022), para determinar uma empresa como Micro e Pequena Empresa
(MPE), ¢ preciso analisar o seu tamanho, que pode ser feito através da receita anual bruta. A
quantidade de colaboradores também ¢ outro requisito considerado, vale ressaltar que esses
dados sdo para empresas de comércio e servico (SEBRAE, 2013). Essa classificacdo [acerca

das micro e pequenas empresas ¢ apresentada no Quadro 1.

Quadro 1 - Classificagdo das micro e pequenas empresas segundo o porte e com base na Lei Geral da Micro e

Pequena Empresa

Classificaciao Receita bruta anual Numero de funcionarios
Microempresa igual ou inferior a R$ 360.000,00 Até 9
Empresa de Pequeno Porte | superior a R$ 360.000,00 e igual ou De 10249
inferior a R$ 4.800.000,00

Fonte: SEBRAE, 2013 e 2022

No campo do empreendedorismo, observam-se trés abordagens ou vertentes distintas,
caracterizadas por sua natureza multidimensional: a abordagem comportamental, a abordagem
gerencial e a abordagem conjuntural. A abordagem comportamental se concentra na explicagao
dos padrdes comportamentais observados nos casos de sucesso empreendedor. Ela busca
compreender e descrever os comportamentos recorrentes adotados pelos empreendedores que
obtiveram éxito em suas empreitadas (MARQUES, 2011).

Por sua vez, a abordagem gerencial ou de gestao enfatiza a importancia de habilidades
de gestdo e competéncias gerenciais para os individuos que possuem um comportamento
empreendedor. Essa perspectiva analisa quais sdo os procedimentos e praticas gerenciais

necessarios para que os empreendedores alcancem seus objetivos e obtenham sucesso em seus
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empreendimentos. J4 a abordagem conjuntural considera que os individuos que possuem o
comportamento empreendedor também possuem conhecimentos, habilidades e competéncias
necessarias para gerir seus negocios (KRUGER; RAMOS, 2020).

No entanto, essa abordagem destaca que nem sempre essas capacidades sdo aplicadas
de maneira eficiente e eficaz, levando a resultados menos favoraveis. Assim, a analise se
concentra na identificacao dos obstaculos e desafios que podem dificultar a aplicagdo adequada
das habilidades empreendedoras. Essas trés vertentes fornecem perspectivas distintas para o
estudo e compreensdo do empreendedorismo, considerando diferentes aspectos do
comportamento e da gestdo empreendedora (KRUGER; RAMOS, 2020).

A implementagdo de praticas de gestdo eficientes € um aspecto crucial para aprimorar a
produtividade e reduzir os custos operacionais em microempresas. Essas praticas englobam a
otimizagdo de processos, a utilizacdo adequada de tecnologia, o controle de estoque, a gestdo
do tempo e a organizacdo do fluxo de trabalho. Por meio de uma gestao mais eficiente, ¢
possivel alcangar maior lucratividade e otimizar a utilizagdo dos recursos disponiveis. Nesse
sentido, a coleta e a analise de dados relevantes sao fundamentais para embasar a tomada de
decisdes dos empreendedores. Essa abordagem proporciona uma visdo mais clara do
desempenho do negdcio, identificando areas problematicas e permitindo a implementacao de
acdes corretivas apropriadas. A tomada de decisdes embasadas possibilita aos empreendedores
minimizar riscos ¢ maximizar oportunidades (FONSECA, 2018).

No ambito da melhoria gerencial, destaca-se a importancia do desenvolvimento de um
plano estratégico solido para a micro e pequena empresa. Tal plano envolve a defini¢do de
metas claras, a identificagdo de oportunidades de mercado, a compreensao da concorréncia e o
estabelecimento de uma visao de longo prazo. Um planejamento estratégico bem elaborado
auxilia os empreendedores a direcionarem seus esfor¢os de forma mais eficaz e a se adaptarem
as mudangas do ambiente de negdcios. E comum que muitos micro e pequenos empreendedores
enfrentem desafios financeiros. Nesse contexto, a melhoria gerencial desempenha um papel
significativo ao estabelecer um controle financeiro rigoroso, monitorar os fluxos de caixa,
estabelecer orcamentos e realizar analises financeiras regulares. Por meio de uma gestao
financeira adequada, os empreendedores podem identificar problemas financeiros com
antecedéncia e adotar medidas corretivas para soluciona-los (MARQUES, 2011).

Ja Baggio e Baggio (2014), falam sobre duas teorias: a teoria econOmica, também
conhecida como schumpeteriana, que demonstra que os primeiros a perceberem a importancia

do empreendedorismo foram os economistas, além de trazerem a inovagdo com eles; e a teoria



comportamentalista, que se refere a especialistas do comportamento humano, como psicélogos,
socidlogos, psicanalistas, entre outros.

Considerando as oportunidades para empreender, existem varios ramos de comércio
possiveis para empreender, dentre eles, estd o comércio varejista, que engloba toda a area de
produtos e servigos, € esses comércios varejistas tém a missdo de encontrar o que os seus
clientes precisam a fim de satisfazer suas necessidades. O varejo vai muito além de venda em
lojas, e engloba também a venda de servigos, podendo ir de uma viagem até um corte de cabelo.
O varejo por defini¢ao, ¢ a venda de bens ou servigos de uma empresa a um consumidor para
uso proprio, e os varejistas normalmente nao fabricam seus proprios itens, eles compram
mercadorias de um fabricante ou atacadista e vendem essas mercadorias aos consumidores em
pequenas quantidades (BERNARDINO et. al, 2011; CRUZ et. al, 2020).

Segundo Bernardino et al., (2011) ¢ fundamental que se tenha conhecimento de que,
além de satisfazer as necessidades, expectativas ¢ desejos dos clientes, os varejistas também
tém outros objetivos, que sdo: (a) alcangar um definido volume de vendas, visando ganhar
visibilidade, participagdo de mercado, estabilidade e crescimento; (b) alcangar um definido
nivel de lucratividade; (c) gerar e conservar uma imagem que seja adequada ao tipo de negdcio.
Além disso, o empreendimento de varejo deve ofertar o produto certo, na hora certa e no
momento certo para conseguir obter lucro, e ¢ necessario saber se os concorrentes estdo
oferecendo e o que vao oferecer. Ademais, o marketing, realizado através do varejista, para
alavancar vendas, obter participacdo do mercado e atingir a consciéncia positiva de seu
empreendimento, a fim de aumentar a fidelidade dos seus clientes (BERNARDINO et al.,
2011).

Segundo Cruz et al., (2020) mencionam que o aspecto da venda, que a qualifica como
uma transacao de varejo € que o usudrio final, ¢ o comprador, e assim, uma transacao de varejo
lida com pequenas quantidades de mercadorias, posto que o varejo se configura como sendo o
processo de distribuicao de um varejista que obtém bens ou servigos € os vende aos clientes
para uso.

Destaca-se que o processo de venda associado ao comércio varejista se da partir da
cadeia de suprimentos, e essa cadeia geralmente consiste em quatro atores: fabricantes que
produzem as mercadorias, atacadistas ou distribuidores que compram de fabricantes e
revendem para varejistas e varejistas que compram de atacadistas e depois vendem para
consumidores. Em cada etapa da cadeia hd uma margem de lucro incorporada a compra, sendo

que os fabricantes calculam o custo de fabricagdo de um produto e, em seguida, adicionam uma



porcentagem de lucro antes de vender aos atacadistas. Os atacadistas, fazem o mesmo,
adicionando uma porcentagem de lucro ao que pagaram pelos produtos, e os varejistas
adicionam sua propria margem de lucro ao custo do produto antes de vendé-lo ao cliente final,
o usuario (VAROTTO, 2018; CRUZ et al., 2020).

Sendo assim, o comércio varejista se apresenta como uma excelente forma de se
empreender, contudo, como qualquer setor da economia, vivencia momentos de crise, tal como
a promovida pela pandemia de COVID-19, que colocou uma enorme pressao sobre este setor.
A melhoria gerencial abrange o desenvolvimento das habilidades de lideranca dos
empreendedores. Uma lideranga eficaz € capaz de motivar e envolver a equipe, delegar tarefas,
comunicar-se de forma clara e resolver conflitos. Ao aprimorar suas habilidades de lideranga,
os empreendedores tém a capacidade de construir uma equipe coesa e engajada, o que contribui

para o sucesso geral do negocio.

2.1 O Comércio Varejista Frente a Pandemia de COVID-19

A COVID-19 ¢ a doencga de origem infecciosa provocada pelo novo coronavirus (SARS-
CoV-2) que se espalhou rapidamente, atingindo todo o globo, e para conter a disseminagdo bem
como para evitar um colapso na area hospitalar, visto que cerca de 13,8% dos infectados
precisaram de atendimento hospitalar por dias ou semanas, o governo brasileiro adotou medidas
de isolamento. Dessa forma, varios setores foram afetados negativamente por medidas adotadas
para conter a pandemia,, visto que grande parte dos estabelecimentos deixou de abrir. Com isso,
a pandemia de COVID-19 ocasionou dois principais impactos no pais: o externo, ligado ao
comércio internacional, que basicamente refere-se a demanda e os pregos; € o interno, referente
ao isolamento social que impacta a oferta e demanda e nas restri¢des que foram exigidas devido
a propagacao do virus (SALOME et al., 2021).

Sobre as dividas/empréstimos de crédito, o SEBRAE (2021) aponta que 49% dos
empreendedores do comércio varejista procuraram empréstimos nos meses de maio e agosto e
32% tém empréstimos atrasados, e 46% dos empreendedores do setor varejista disseram que
ainda se encontram com muita dificuldade de manterem os seus negdcios abertos frente as
dificuldades dos impactos da COVID-19. Durante a pandemia, o setor de comércio varejista foi
significativamente impulsionado pelas transag¢des online, devido as restrigdes implementadas
para conter a propagacao do virus. A frequéncia das compras online aumentou, mesmo entre
pessoas que nao tinham o habito prévio de realizar compras pela internet. Essa mudanga de

comportamento pode ser atribuida a impossibilidade de comprar presencialmente. Esse novo



padrdo de consumo apresenta um desafio significativo para o comércio varejista, uma vez que
¢ provavel perdurar mesmo apds o término da pandemia, exigindo que o setor se adapte a essa
nova realidade por meio de inovagdes e diferenciagao. Nesse contexto, o impacto da pandemia
foi particularmente pronunciado no comércio varejista, especialmente entre micro € pequenos
empreendedores (BERNARDES et al., 2020).

Considerando as caracteristicas das micro e pequenas empresas, estas enfrentam
desafios adicionais que outras empresas maiores nao enfrentam, e com isso, considerando o
ambiente atual, as micro e pequenas empresas estdo imersas em um contexto de continuas
mudangas tecnologicas, concorréncias ¢ mercado, gerando incerteza, o que coloca em risco a
sobrevivéncia desses modelos de negdcios. A sobrevivéncia se torna ainda mais dificil em
periodos de crise, visto que as micro e pequenas sentem de forma mais proeminentes os efeitos
de uma crise, sendo assim, mais dificil de supera-las, e tal situagdo se destaca no atual contexto
da sociedade, a qual vivencia a pandemia de COVID-19 (SALOME et al., 2021).

O Banco Mundial (2020) relata que as micro e pequenas empresas foram as mais
prejudicadas, pois para o seu funcionamento € necessaria a interacdo pessoal, assim como o
comércio varejista. Vale ressaltar que essas empresas dificilmente tem uma reserva de caixa
significativa para conseguir passar por periodos como esse, consequentemente necessitam de
investimentos em capital de giro para se manterem sem as vendas. Consoante o estudo, apenas
39% a 56% da micro, pequenas ¢ médias empresas terdo reserva de caixa para 21 dias de
isolamento caso ndo efetuar vendas (SALOME et al., 2021).

Conforme o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (2021), foi
notado que em maio de 2021, em relagdo a agosto do mesmo ano, apenas 89% dessas empresas
se mantiveram abertas, isto €, 11% ja ndo estavam mais atuando. A pesquisa ainda realizou uma
analise sobre o impacto nas vendas, onde foi visto que em maio houve uma queda generalizada,
ndo apenas para o varejo; porém, em agosto, houve uma melhora significativa, sendo melhor
até que a média geral, mesmo assim 67% dos empreendedores do comércio varejista tiveram
um faturamento menor que o esperado em agosto.

Dentro desse contexto, Salomé et al., (2021) citam que as micro € pequenas empresas
correm um grande risco de ndo conseguir sobreviver a atual crise causada pela pandemia da
COVID-19, impondo a elas uma demanda prioritaria de adaptacdo, mas para isso, estas
empresas devem dispor de uma visao clara acerca de sua situacdo e, partir dai, tracar objetivos

estratégicos para reverter esse cendrio. E com isso, ¢ importante destacar, que a vertente



escolhida para esse trabalho serd a de agdo econdmica, por estar ligado justamente com essa

inovacgao.

3 Procedimentos Metodolégicos

Para alcangar os objetivos propostos, a pesquisa foi realizada mediante um estudo
empirico de carater exploratdrio descritivo, pois a mesma retine e apresenta as acoes feitas pelos
micro e pequenos empreendedores da cidade de Ituiutaba-MG para lidar com as dificuldades
dos impactos da COVID-19 e ainda se trata de um tema que nao foi muito abordado na regiao.
De acordo com Yin (2010), existem trés tipos de estratégia de estudo de caso, sendo elas:
descritiva, exploratoria e explanatoria. Para o presente estudo de caso, sera utilizado o
descritivo, cujo objetivo ¢ descrever ocorréncias dentro do seu contexto, e o exploratdrio,
visando obter novas visdes para as futuras pesquisas ¢ nao impde a criagdo antecipada de
suposigoes tedricas.

A abordagem sera qualitativa, uma vez que visa analisar o problema com um intuito
mais amplo que vai se afunilando conforme o estudo se avanca no ato das entrevistas € com o
contato direto do pesquisador, visando entender os acontecimentos do ponto de vista dos
participantes. Para atingir o objetivo serd realizado um estudo de casos multiplos por serem
mais precisos, construidos ao mesmo periodo e desenvolvidas as mesmas teorias, cuidando para
que os resultados se tornem semelhantes tendo uma replicagao logica e assim, generalizando os
resultados (YIN, 2010; PUGLIA, 2017).

Os entrevistados deste presente estudo foram de quatro micro e pequenos
empreendedores do varejo que possuem lojas fisicas no municipio de Ituiutaba — MG e que
passaram pelos impactos da pandemia de COVID-19. A amostragem foi realizada pelo método
bola de neve, onde um participante indicou o outro para participar da pesquisa até atingir o
ponto de saturacdo (objetivo), que consiste em repetir as informagdes j4 coletadas nas
entrevistas anteriores (BALDIN et al., 2011). A coleta de dados se deu por entrevista
semiestruturada na plataforma Google Meet onde foi feito o Termo de Consentimento Livre e
Esclarecido - TCLE. A interpretacdo dos dados foi efetuada através da andlise de contetido
(HENDRICKS; BLANKEN; ADRIAANS, 1992; MARCONI; LAKATOS, 2017).

Definiu-se que o ponto de saturacdo seria quando os micro € pequenos empreendedores
falassem sobre “o que” e "que forma” fizeram para minimizar os impactos da pandemia.
Ressalta-se que essa indicagdo ndo se limitou apenas a quatro pessoas, mas apenas estas que se

dispuseram a contribuir com o trabalho devido a limita¢gdes de tempo e entre outros empecilhos.
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O instrumento de coleta de dados foi o roteiro de entrevista semiestruturada, isto €, foram
utilizadas algumas perguntas norteadoras conforme o objetivo proposto de acdes do
empreendedor e outras surgiram a partir do didlogo entre entrevistador e entrevistado. As
entrevistas foram remotamente, com apenas um encontro na plataforma Google Meet, visando
a preservacdo da saude de todos os envolvidos, as mesmas tiveram uma duragdo média de 36
minutos e foram realizadas com quatro participantes. Elas foram gravadas para transcri¢do e
codificagdo. Ressaltando que o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido onde esclarece o
seu aceite na pesquisa e a gravacao desta foi assinada por todos os empreendedores
contribuintes(GUAZI apud BLOOM et al, 2021, p. 315).

Por fim, a anéalise dos dados foi através da analise de conteudo, com o propodsito de
descrever e interpretar o conteido da entrevista analisando a ocorréncia de determinados
termos, construcdes e referéncias. A analise de contetido ¢ um conjunto de técnicas de andlise
das comunicagdes, visto que a comunicagdo ¢ um instrumento com diversas formas e

adaptacdes (MARCONI; LAKATOS, 2017).

4 Resultados

Visando responder o objetivo geral “Quais as agdes que 0s micro € pequenos
empreendedores do comércio varejista de Ituiutaba — MG assumiram frente as dificuldades da
pandemia de COVID-19?”. As entrevistas foram celebradas com base em um questionario
estruturado aberto, com 19 questdes (Apéndice A), oferecendo espaco para o empreendedor
elaborar sobre suas necessidades, solucdes e dificuldades enfrentadas diante do cenario
pandémico. Nesse ambito, a analise de dados das entrevistas foi celebrada com foco nos
objetivos da pesquisa, priorizando as respostas pertinentes a tematica abordada.

4.1 Caracterizagdao dos empreendedores

Idade | Area de atuagio Temp0~de Formagao Funcionarios Classificagdo
Atuacao

Ensino Superior .

El 70 Roupas 34 1 Microempresa
Completo

E2 36 Saldo de Beleza 15 Tecnologo 6 Microempresa
Ensino Superior Empresa de

E3 40 PetShop 12 Incompleto 3 Pequeno Porte
Ensino Superior Empresa de

E4 2 Calcados 40 Incompleto 15 Pequeno Porte
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4.2 Medidas para Minimizar os Impactos na Pandemia

Diante do cenario de propagacao viral, a fim de suprimir novas contaminagdes, medidas
de afastamento social como o fechamento das lojas fisicas foram tomadas, nesse ambito, os
empreendedores participantes do estudo se movimentaram no sentido da inovagdo através
recolocacdo de seus recursos ja existentes para amenizar a abrupta redug¢do das vendas.
Especificamente, a primeira medida tomada pelos estabelecimentos foi a implementacao (ou
expansao) do atendimento a domicilio e das vendas condicionais

“[...] eu me prontifiquei para estar ajudando as minhas colaboradoras na épocaf...]

Eu tava direcionando sim, elas irem até o cliente para atender. Disponibilizei também
secadores/...] " (E2)

“[...] era um pouco mais rigoroso para fazer o condicional. Entdo, tinha que ser uma
pessoa que tinha um credidrio na loja, a gente ja tinha um conhecimento ali, né? Mas
na questdo da pandemia mesmo, a gente amplificou. [...] porque afinal, a gente tinha
que vender, as pessoas ndo estavam até nos, entdo nos tinhamos que ir até elas.” (E4)

Percebe-se que as empresas precisaram adotar acdes para ndo perderem vendas, como
citado acima, tirar a burocracia de condicionais para os produtos poderem chegar em mais
pessoas. Isso fez com que conseguissem chegar até o cliente sem muito contato. Em
contrapartida, j4 quando ¢ a venda de servicos como o de saldo de beleza, as colaboradoras
precisavam ir até as casas de suas clientes, e a proprietaria do saldo as direcionava e oferecia
todo o maquindrio ¢ Equipamentos de Prote¢ao Individual (EPIs) necessarios para atendé-las,
tendo em vista que a pandemia impactou, principalmente, as micro e pequenas empresas

(MARCELINO; REZENDE; MIYAJI, 2020).

4.3 Solugdes e Alternativas Encontradas pelos Empreendedores

Os empreendedores participantes do estudo revelaram alguns métodos que encontraram
para atenuar o severo impacto nas vendas experienciado naquele periodo. A implementagdo de
websites foi uma delas, e isso permitiu que os clientes acessassem as fotos dos produtos e
realizassem suas compras de maneira remota. Esse método foi adotado pela loja de roupas.
Além disso, os empreendedores aderiram a novas formas de venda, como as /ive shops,
realizadas na plataforma do /nstagram. Especificamente, a empresa anunciava a data e horario
para a realizagdo de uma transmissao ao vivo, notificando os seus clientes para assistir e realizar
as compras durante a /ive. Esse método foi adotado pelo salao de beleza, visando vender combos
dos servigos e pela loja de calgados, visando fazer uma queima de estoque parado e alcangar

mais vendas para bater a meta.
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Segundo Carvalho (2022), essa forma de venda gera entretenimento e, tendo isso em
vista, os empreendedores utilizaram o recurso para estimular as pessoas pela oferta de brindes
que, muitas vezes, recebiam de parceiros comerciais, onde era uma troca de divulgagdes (um
ajudando o outro). Além disso, todos os entrevistados contrataram equipes especializadas em
marketing digital para alavancar a visibilidade das redes sociais. A loja de calgados utilizou
também do recurso de promog¢des do Facebook Meta Business, impulsionando as publicagdes
na plataforma mediante anuncios pagos, que serdo direcionados para o publico-alvo
selecionado, bem como pela publicagdo de contetidos visuais no feed do Instagram e do
Facebook. Ademais, os empreendedores do saldo de beleza e da loja de calgados contrataram o
servigo de uma influenciadora digital para divulgar os produtos ofertados e também anunciar
recados importantes como as datas e horarios das /ives, promogdes € condicionais, assim, 0s
estabelecimentos conseguiam alcanc¢ar mais pessoas devido a visibilidade desta.

“O site, eu ndo tinha site, hoje eu tenho, entendeu? Eu ndo tinha Instagram, hoje eu

tenho Instagram e Vendo através do Instagram e do fisico. Entdo, essas ferramentas
ai é que estdo nos ajudando]...]” (E1)

“Entdo, um foi fazendo live, que foi dando brinde pro outro e anunciando a live do
outro e assim nos vamos fazer acontecer. A live foi uma das coisas que nos ajudou
muito, principalmente a bater meta, principalmente a pagar o principal, né?” (E4)

“A gente tinha uma equipe de marketing que nos ajudava muito, eram duas equipes,
na verdade. Uma é daqui de Ituiutaba, que eles tomavam conta da nossa
comunicagdo, né? De redes sociais, WhatsApp, Facebook, e a gente tinha uma outra
especializada apenas em promogoes que era uma equipe de Sao Paulo. Entdo, essas
duas equipes foram bastante necessarias e nos ajudaram muito neste periodo.” (E4)

“A gente tinha uma influenciadora digital, que sempre ia a loja, mesmo com a loja

fechada, a gente mandava condicional para ela, para poder mostrar para os nossos
clientes que, apesar da loja estar fechada, nos estavamos continuando com o
condicional, né?”” (E4)

4.4 Dificuldades Impostas pelo Cenario Pandémico

As dificuldades impostas pelo cendrio pandémico tém como principal lockdowns € o
medo da disseminagdo do virus. Em uma loja fisica, os custos de manuten¢do permanecem,
independente da concretizagdo das vendas, ou ndo. Para os empreendedores do setor de varejo
de produtos e servigos, o cenario geral era parado, ou seja, as mercadorias e os colaboradores
eram inacessiveis ao consumidor, ao passo que o empreendedor era privado da possibilidade de
vender, bloqueando sua fonte de renda e seu meio de subsisténcia.

“o que mais impactou é vocé estar com a loja cheia, produtos a disposi¢do [...] e ndo
ter para quem vender. Ndo ter como chegar o cliente[...]” (E1)
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“Por exemplo, as entregas, [...] tive dificuldade, porque o entregador ndo queria ir
na casa.” (E3)

“Teve gente que falou “se eu ndo voltar eu vou ter que trabalhar de faxina, ou até
mesmo entregar meu curriculo para ir pro supermercado, ou algum lugar que ndo
esteja fechado e me possa manter com um salario” entdo assim, o risco de perder a

minha equipe foi muito grande.” (E2)
O medo era, ademais, um grande fator de dificuldade, pois no inicio ndo se sabia ao
certo como era o contagio do virus, portanto, muitos se afastaram de suas fun¢des, deixando a
empresa sem recursos. Outro exemplo ¢ o medo financeiro, em que pessoas que trabalham
prestando servigos sofreram, pois se elas ndo conseguem trabalhar, ndo conseguem ter um
salario, e isso fez com que elas ponderassem abandonar o emprego para conseguir algum que
era possivel exercer e iriam conseguir pagar suas contas. Esses achados se assemelham aos de

Centurido, ef al., (2020) que perceberam a retengdo de funcionarios como um forte obstaculo

imposto pela pandemia.

5 Discussao

Analisando os casos dos quatro empreendedores durante a pandemia da COVID-19,
podemos observar semelhancas e diferengas nas mudangas adotadas para se adequarem ao
cenario pandémico. No geral, os empreendedores reconheceram a necessidade de adaptagdo e
implementaram medidas para manter seus negocios em funcionamento, mesmo enfrentando
desafios significativos.

Em termos de semelhangas, todos os empreendedores buscaram estabelecer ou
fortalecer sua presenca online. A migragdo para as redes sociais, como o Instagram e o
Facebook, foi uma estratégia comum adotada por trés dos quatro empreendedores (loja de
roupas, saldo de beleza e pet shop). Essa mudancga permitiu que eles continuassem interagindo
com os clientes, promovendo seus produtos e servigos virtualmente. Além disso, a adocao de
medidas de seguranca, como a aquisi¢do de Equipamentos de Prote¢dao Individual (EPIs) e o
rodizio de funcionarios, foi uma pratica comum para proteger a saude dos colaboradores e
clientes em todos os casos analisados. Todos os empreendedores reconheceram a importancia
de uma presenca online so6lida, buscando utilizar as redes sociais (como Instagram e Facebook)
como canais de vendas e comunicagdo com os clientes. Essa estratégia permitiu alcancar um
novo publico e manter o relacionamento com os clientes existentes, mesmo sem a possibilidade
de atendimento presencial.

Esses achados se assemelham aos de Silva (2020) e Santos, Santos e Costa (2022) que

investigaram os desafios enfrentados pelos microempreendedores em tempos de pandemia, as
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dificuldades do cenario de lockdown e as alternativas encontradas por estes empresarios. Nesse
sentido, a utilizacdo de tecnologias virtuais como marketing digital, a implementacdo de
websites, parcerias com influenciadores digitais, delivery e e-commerce sao os principais
métodos para amenizar o fechamento das lojas fisicas.

No entanto, também existem diferengas significativas nas estratégias adotadas pelos
empreendedores. A loja de roupas, por exemplo, focou em expandir suas opcdes de vendas
online e participar de treinamentos especificos para comércio eletronico, buscando capacitacao
nessa area. Contudo, outras estratégias poderiam ter sido exploradas, como anuncios pagos ¢
parcerias com influenciadores, para fortalecer a adaptagdo durante a pandemia. Além disso, a
expansao das op¢des de entrega e o aprimoramento da experiéncia de compra virtual poderiam
ter sido considerados.

Por outro lado, os integrantes do saldo de beleza adotaram a estratégia de atendimento
em domicilio e diversificaram suas fontes de receita, evidenciam comportamentos proativos,
como o rodizio de funcionarios, a aquisicdo de EPIs e o atendimento em domicilio, puderam
garantir a continuidade das operacdes e a seguranca dos clientes e funcionarios. Além disso,
diversificaram as fontes de receita ao vender cosméticos online € aumentou sua visibilidade por
meio de estratégias de marketing pessoal.

O petshop adotou uma abordagem mais limitada em relagao as medidas para a superagao
da pandemia. A migragdo para plataformas online e a adog¢ao de estratégias de reducdo de
precos sdo formas de amenizar a paralisacdo dos servigos in loco, parte importante de todos os
modelos de negocio. Além disso, a demissdo de funciondrios e a adocdo de cobrangas pelas
entregas podem ter afetado a qualidade dos servigos e a satisfacdo dos clientes. Alguns dos
estabelecimentos demonstraram posicionamento empreendedor proativo e inovador através do
fortalecimento da presenca online, como a empresa de calgados que investiu em marketing e
parcerias estratégicas, como a contratacdo de influenciadores digitais, para aumentar sua
visibilidade. A realizagdo de /ive shops com precos reduzidos e sorteios também mostrou uma
mentalidade empreendedora, buscando criar engajamento e interesse dos clientes.

As principais dificuldades enfrentadas pelos empreendedores durante a pandemia
incluiram restri¢des impostas pelas autoridades de satide, redu¢do na demanda dos clientes
devido as restri¢des de mobilidade e a incerteza econdmica, dificuldades financeiras, adaptacao
anovas formas de operagdo e a necessidade de garantir a seguranca e a saide dos colaboradores
e clientes. Outra semelhanga encontrada foi a necessidade de buscar capacitagao especifica para

lidar com o comércio eletronico. Alguns empreendedores participaram de treinamentos ou
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adquiriram conhecimento sobre estratégias e praticas do comércio online. Essa iniciativa
demonstra uma adaptacao as necessidades do mercado durante a pandemia. A necessidade de
encontrar formas criativas de manter o negocio em funcionamento, lidar com restricoes de

capacidade e atender as novas demandas dos clientes também foram desafios compartilhados.

Consideracoes Finais

Diante das entrevistas analisadas, podemos observar que o objetivo da pesquisa foi
cumprido, pois todos os entrevistados agiram para nao perder vendas e fechar as portas. Os
empreendedores fizeram mudangas na forma em que ofertavam os seus produtos e servigos para
se adequar ao momento vivido através das praticas de gestdo eficiente, melhoria gerencial e
abordagem comportamental, onde seus comportamentos tiveram sucesso, pois por mais que a
pandemia os afetou economicamente, nao fecharam suas portas.

Em suma, cada empresa adotou abordagens diferentes para se adaptar a pandemia, desde
medidas mais limitadas até agdes proativas e estratégicas. A analise dessas medidas permite
identificar oportunidades de melhoria ¢ a importancia de uma postura empreendedora para
enfrentar os desafios impostos pelo cendrio atual. Considerando a natureza inédita do cenario
pandémico, no qual as estratégias para mitigar as dificuldades enfrentadas ainda eram
desconhecidas, torna-se crucial compreender o impacto da pandemia nos micro € pequenos
empreendedores do setor varejista. Nesse contexto, a analise das informac¢des abordadas no
presente estudo adquire uma relevancia significativa. Essas descobertas podem servir como
fonte de investiga¢do tanto para académicos como para o publico interessado em aprofundar
seu conhecimento sobre o tema em discussao.

Embora tenham existido semelhangas nas mudancas implementadas pelos
empreendedores para se adaptar ao cendrio pandémico, cada um adotou abordagens especificas
segundo as caracteristicas do seu negocio. A capacidade de inovacgdo, o foco na presenga online,
a diversificacdo das fontes de receita e a busca por parcerias estratégicas foram aspectos-chave
para superar as dificuldades enfrentadas. A andlise desses casos destaca a importincia da
resiliéncia, da mentalidade empreendedora e da capacidade de adaptacdo para enfrentar os
desafios impostos por crises como a pandemia da COVID-19.

Como limitacdes do estudo, ¢ importante reforcar a pequena amostra de
empreendedores entrevistados, tendo em vista que a andlise da abordagem empresarial
demanda detalhes, o que impde obsticulos a obtencdo de uma amostragem maior. Nesse

sentido, mais pesquisas sobre o topico sdo necessdrias, principalmente, pois a digitalizacao dos
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servicos e produtos foi acelerada em virtude da pandemia, exigindo que micro e pequenas

empresas utilizem comportamentos inovadores.
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APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA

1. Nome
2. Sexo
3. Idade

4. Escolaridade

5. Segmento de empresa e Porte da Empresa

6. Numero de Funcionarios

7. Como foi o cenario pandémico para a sua empresa?

8. Tempo em que a empresa permaneceu com as portas fechadas devido ao isolamento
social (1, 2, 3, 4 semanas ou mais de 4 semanas)?

9.  Quais foram suas maiores dificuldades na sua empresa em decorréncia da pandemia?
10. Teve parceiros locais ACII/ CDL/ SEBRAE/Bancos?

11. O que fez para minimizar os impactos da pandemia?

12. Que forma utilizou para realizar as vendas sem ter tantos impactos?

13. Teve dificuldade de lidar com os novos métodos de vendas? Estava preparado?

14. E as mudangas do servico de entregas?

15. Pensou em algum momento me contratar algum tipo de consultoria especifica?

16. Vocé acredita que a crise da pandemia da covid — 19 impulsionou as vendas de seu
negocio de forma positiva/negativa?

17. Como vocé classifica uma pessoa empreendedora?
18. Vocé se considera uma pessoa empreendedora?

19. Quanto tempo vocé estd no mercado?



