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RESUMO

Em razdo da pandemia de Covid-19 o Brasil enfrentou uma crise sanitéaria,
econdmica e social para a qual nédo estava preparado. As medidas de restricao
também impactaram diretamente na forma de se consumir, bem como na forma
de se vender. Neste contexto, resta o questionamento: Quais foram as
estratégias utilizadas pelas empresas para superar esse periodo de crise? O
presente estudo objetivou analisar estas estratégias em trés empresas do
municipio de Cachoeira do Sul. A pesquisa foi exploratéria, de carater
qualitativo e utilizou-se de entrevistas semiestruturadas para apurar as
informacBes necessarias. O maior objeto de estudo dessa andlise foram as
informacdes contidas nas falas dos entrevistados e a revisdo bibliogréfica dos
temas relacionados. Ao fim conclui-se que as empresas lidaram com o periodo
de crise buscando reforcar seus relacionamentos com seus fornecedores,
ampliaram sua presenca no meio digital e intensificaram a busca pela
compreensao das necessidades de seus clientes.

Palavras-chave: consumo, estratégias empreendedoras, consumo durante a
pandemia, empreendedorismo, coronavirus.



ABSTRACT

Due to the Covid-19 pandemic, Brazil faced a health, economic and social crisis
for which it was not prepared. The restriction measures also had a direct impact
on the way it was consumed, as well as on the way it was sold. In this context,
the question remains: What were the strategies used by companies to
overcome this period of crisis? The present study aimed to analyze these
strategies in three companies in the city of Cachoeira do Sul. The research was
exploratory, qualitative and used semi-structured interviews to determine the
necessary information. The main object of study of this analysis was the
information contained in the interviewees' speeches and the bibliographic
review of related themes. In the end, it is concluded that companies dealt with
the crisis period by seeking to strengthen their relationships with their suppliers,
expand their presence in the digital environment and intensify the search for
understanding their customers' needs.

Keywords: consumption, entrepreneurial strategies, consumption during the
pandemic, entrepreneurship, coronavirus.
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1 INTRODUCAO

Desde a antiguidade as trocas comerciais fazem parte da vida dos seres
humanos, essas trocas “evoluiram” com o tempo, com o surgimento de moedas
e criacdo de diferentes mecanismos para facilitar e regrar as mesmas. O
consumo, como se conhece atualmente, ja vai além do conceito de atender as
necessidades humanas de sobrevivéncia, ele envolve questbes socioculturais
dos individuos. Hoje, existem muitos fatores que impactam nos habitos de
consumo, e entender o comportamento desse publico consumidor é um grande
desafio para as organizacdes. Isso porque 0 mundo capitalista gira em torno do
consumo e dos héabitos dos consumidores, sendo este um grande objeto de
estudo para aqueles que almejam aumentar a eficiéncia dos negocios.

A partir de dezembro de 2019, entretanto, os habitos e regras da vida de
praticamente todas as sociedades do planeta foram afetadas pela
disseminagdo do Coronavirus. A Covid-19, doenca respiratoria causada por
esse virus, fez muitas vitimas e impactou desde 0s pequenos comerciantes e
produtores até grandes poténcias globais, dos mais diversos ramos. A falta de
preparo, devido a inviabilidade de prever-se um acontecimento desse porte,
“paralisou” a economia mundial. O Brasil, por sua vez, sofreu com divergéncias
de ponto de vista dentro dos governos, o pais teve quatro ministros da salde
durante 0 momento pandémico e as consequéncias dessa falta de unificacdo
do poder publico, em diferentes ambitos, foram percebidas ndo s6 na saude
publica, com centenas de milhares de vidas perdidas, isso em meio a contexto
de um governo que negava a gravidade do problema e postergou, de forma
irresponsavel, a busca pela vacina para populacdo. Na economia noticias de
empresas encerrando suas atividades e postos de trabalho sendo extintos se
tornaram comuns na vida dos brasileiros neste periodo.

A pandemia de Covid-19 gerou grandes mudancas no cotidiano da
populacao de todo planeta, o que nao foi diferente no que tange aos habitos de
consumo visto que fatores como, principalmente, o distanciamento social
inviabilizaram os antigos hébitos, como ir a uma loja de vestuario experimentar
roupas. As alteracbes ndo vieram apenas em como se consome mas também

no que se consome, visto que a situacdo econdmica passou a ser incerta para
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grande parte da populacdo. Dentro desse contexto, os empreendedores de
todos os portes se viram diante de um grande desafio: compreender o impacto
dessas mudangas no comportamento do consumidor em seu negécio, a fim de
agir de forma mais assertiva para manter e prosperar sua empresa. Entender o
consumidor ja é desafiador em “tempos normais”, mas em tempos de crise e de
mudancas tdo significativas, encarar essa questdo € vital para posicionar a
marca no mercado e aproximar mais a empresa de seu publico.

Em funcdo do exposto, este trabalho pretende responder a seguinte
questdo de pesquisa: Quais foram as estratégias utilizadas pelas empresas
para garantir a continuidade e o lucro no periodo de pandemia e pds-pandemia
gue abrange a crise econdmica mundial? Como ja citado, o periodo pandémico
deixou como “legado” grandes mudangas nos mais diversos aspectos e as
organizacdes tiveram de se adaptar para manter-se no mercado, buscando
novas estratégias em seus negocios, as quais serdo o0 objeto do presente
estudo. Para atingir esse objetivo e alcancar a resposta ao questionamento
proposto foram realizadas entrevistas com gestores de trés empresas do
municipio de Cachoeira do Sul.

O municipio de Cachoeira do Sul esta localizado na regido central do
estado do Rio Grande do Sul e, segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE, 2023), conta com cerca de 80.070 habitantes e possui como
principal atividade econdmica o setor de servi¢cos, seguido pela agropecuaria e
industria. Em 2021, o salario médio mensal era de 2.3 salarios minimos. A
proporcao de pessoas ocupadas em relagdo a populacéo total era de 18.7%.
Na comparacdo com os outros municipios do estado, ocupava as posi¢cées 247
de 497 e 242 de 497, respectivamente. J& na comparacao com cidades do pais
todo, ficava na posicdo 1177, de 5570, e 1547, de 5570, respectivamente.
Considerando domicilios com rendimentos mensais de até meio salario minimo
por pessoa, tinha 31.2% da populacédo nessas condi¢des, 0 que o colocava na
posicdo 251, de 497 dentre as cidades do estado e na posicao 4450, de 5570
dentre as cidades do Brasil (IBGE, 2023).

Para dar seguimento a este trabalho tem-se a partir de entdo o objetivo
geral, objetivos especificos, justificativa, referencial tedrico, metodologia,

resultados, consideracdes finais, referéncias e apéndices.
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2 OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GERAL

Compreender as estratégias utilizadas por empresas do municipio de

Cachoeira do Sul durante e pos-pandemia para manter seus negocios.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Estudar consumo durante e no pos-pandemia e estratégias das empresas
para lidar com a crise econémica mundial,

b) Criar perfil dos gestores entrevistados;

c) Efetuar o historico das organizacgoes;

d) Relatar, através do olhar dos gestores, os desafios e dificuldades
enfrentados na pandemia e pds-pandemia pelas organiza¢fes estudadas;

e) Analisar, sob o ponto de vista do marketing, as estratégias de enfrentamento

de crise e pds-pandemia pelos gestores.
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3 JUSTIFICATIVA

As mudancas na sociedade e no consumo impactam diretamente o
mundo dos negdcios. A pandemia de Covid-19 impulsionou essas mudancas,
obrigando as organizacfes a se posicionarem de forma mais estratégica no
mercado. Compreender quais foram as estratégias definidas pelos gestores,
como o processo de tomada de decisdo se deu e quais foram os focos de
atuacdo durante o periodo de pandemia e pds-pandemia se faz um assunto
extremamente atrativo, visto que muitas organizacoes desapareceram no
referido periodo. O questionamento que resta € 0 que as empresas que
“sobreviveram” fizeram para atingir tal feito?

Em um contexto tdo peculiar quanto o do momento pandémico as agdes
acertadas devem ser observadas com atencao e, além disso, o registro tedrico
daquilo que foi e € aplicado na pratica dentro das organizacdes nesse periodo
serve de base para elaboracdo de estratégias dentro de outras organizacdes
gue venham a passar por desafios similares. Ou seja, o0 presente estudo visa
ser uma ferramenta para empresas do municipio de Cachoeira do Sul, e de
fora dele, a compreender o que foi e esta sendo feito e dando certo em outras
organizagdes, ndo como fonte de “cépia”, mas como uma inspiragdo, um ponto
de vista diferente. Com isso, contribui-se para o desenvolvimento e
prosperidade dos negocios da cidade.

Nesse contexto, pode-se dizer que o presente trabalho contribui para
construgcdo da imagem da UERGS dentro da sociedade cachoeirense como
incentivadora e fonte de desenvolvimento regional, de forma a difundir
conhecimentos, conforme a missao da universidade. Ademais, compreender o
que esta acontecendo dentro das organiza¢cdes em uma cidade que recebe um
curso de Bacharelado em Administragdo contribui para a formagcao de
profissionais mais ligados a realidade e aos desafios que os aguardam no
mercado de trabalho.

Novas tendéncias surgem o tempo todo, a pandemia de Covid-19
acelerou este processo de forma exponencial, o uso de novas tecnologias, as
mudancas na forma de trabalho, as novas perspectivas mercadoldgicas sédo

preocupacdes que permeiam o mundo dos negdécios constantemente nos dias
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atuais. Dai a importancia de se produzir informacdes nesse sentido, levando
em consideracado as especificidades locais de uma cidade do interior, com uma
realidade diferente dos grandes centros.

Observar a abertura e encerramento de atividades de organizagbes que
aparentavam ter grande potencial de negdécios € um tema que desperta a
curiosidade de qualquer profissional de administracdo, efeito potencializado
guando se trata de um periodo tdo delicado quanto o periodo de pandemia e
pés-pandemia, repleto de novos desafios. O questionamento €é: por que
algumas empresas se sairam tdo bem e outras ndo? Tiveram “sorte”? Nao
tiveram seus negocios prejudicados? O administrador busca respostas mais
complexas, que elucidem o contexto completo, que € o que estd sendo

buscado por esta pesquisa.
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4 REFERENCIAL BIBLIOGRAFICO

A fim de atingir aos objetivos propostos neste trabalho utilizou-se de
uma revisdo tedrica acerca dos temas envolvidos, para compreensdo do
consumo durante e no poés-pandemia. Isso implica em compreender,
primeiramente, o que é e qual a dinamica das altera¢cdes no comportamento do
consumidor. Paralelamente, para compreender quais foram as estratégias de
empresas cachoeirenses para lidar com o periodo de crise econdmica €
necessario compreender como essa crise se deu no cenario brasileiro, também
se faz necessario ter o entendimento dos conceitos basicos relacionados ao

marketing digital e de relacionamento, bem como a estratégia empresarial.

4.1 PANDEMIA, POS-PANDEMIA E CRISE BRASILEIRA

Os primeiros casos de Covid-19 surgiram na cidade de Wuhan na China
ainda no ano de 2019, em marc¢o de 2020 surgem 0s primeiros casos no Brasil.
Com a progressao do virus pelo globo e o risco iminente de se perder mais
vidas a cada dia, a economia acabou sofrendo impactos imediatos com a
restricdo das atividades presenciais e demais limitacbes. A pandemia da
COVID-19 mudou a realidade global a medida que obrigou a imposicao de
restricoes ao modo de cada individuo levar sua vida, em suas relagdes
sociais, de trabalho e na sua maneira de consumir (SILVESTRIM, et. al,
2021).

Os paises que subestimaram a doenca e postergaram acoes efetivas de
isolamento social se viram diante de um colapso do sistema de saude e
expansdo descontrolada da doenca (NETO, 2023). Entre os paises que
postergaram as acdes mais contundentes no combate a disseminacao do
coronavirus tem-se o proprio Brasil onde o presidente e seus aliados negavam
a gravidade da situagéo e postergando a compra da vacina, com isso foram
perdidas mais de 700.000 vidas até o fim da pandemia, que ocorreu em maio
de 2023. Este ponto € comentado por Lima et. al (2022), onde afirma que
negacao ou postergacao do reconhecimento da gravidade da crise caracterizou

um cenario muito preocupante, reportado em diversos paises que, como 0
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Brasil, negligenciaram a urgéncia da tomada de medidas efetivas. Ademais,

segundo Soares e Kobs (2022):

Na esfera econbémica mundial, empresas cerraram
portas, ha interrupcdo de atividades de producéo
causando desemprego em Varios setores, impactando a
Bolsa de Valores e o0 mundo dos investimentos. Do ponto
de vista politico h& instabilidade dentro de paises e
aumento da polarizacdo nessa esfera e, no tecnoldgico
tem-se observado a corrida pelo novo e o desafiador,
com fortes apelos voltados ao ecossistema (SOARES E
KOBS, 2022)

Em meio a lockdowns e diminuicbes das restricdes, o Brasil perdeu
centenas de milhares de vidas, e viu empresas de diferentes setores e
tamanhos fecharem suas portas. Conforme dados do IBGE, o PIB do pais
chegou a -10,1% no segundo trimestre de 2020, enquanto o desemprego
chegou a casa dos 14,9% no mesmo periodo. Esses nUmeros mexem com a
economia e com o mercado financeiro de diversas formas. Conforme reflete
Neto (2023) a pandemia de COVID-19 teve um impacto significativo nessa
area, com aumento da volatiidade e incerteza nos precos das acoes,
commodities e moedas.

Com o mercado financeiro abalado e o comércio dificultado, algumas
frentes do governo lutaram pela criacdo de mecanismos para intervir de
diferentes formas a fim de diminuir os danos causados pela crise eminente,
pois conforme elucida Silvestrim (et. al, 2021) essa paralisagdo do comércio
tradicional, provocou um colapso em empresas tradicionais, que nao
estavam relacionadas a setores com permissdo para funcionar. As
primeiras acgbes governamentais foram liberacdo especial do FGTS,
destinacado de verbas para manutencdo de empregos, reducéo das taxas de
juros, também a criacdo do programa Auxilio Emergencial, com o intuito de
fornecer uma renda minima ao publico mais vulneravel economicamente,
pontua-se, entretanto, que a aprovacéo de cada medida citada foi motivo de
grandes debates entre os representantes de diferentes poderes.

Outra medida importante tomada pelo Estado durante pandemia foi a
criacdo de linhas de crédito especiais para as empresas, destaca-se a criacao
do Pronampe, instituido pela Lei n® 13.999, de 18 de maio de 2020, segundo a

mesma o objeto deste programa € o desenvolvimento e o fortalecimento dos
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pequenos negocios. Embora tenham sido criados programas e linhas de crédito
que beneficiaram organizacdes de diferentes portes, destacam-se o0s
destinados a micro, pequenas e médias empresas pelo fato destas possuirem
uma maior dificuldade quanto a sobrevivéncia no referido periodo. Conforme
traz Amin (2020, apud NETO 2023) os pequenos negdécios tendem a sofrer
ainda mais as consequéncias da crise causada pela pandemia, tendo em vista
gue esses negocios, muitas vezes, sao iniciados sem um planejamento de
atividades.

O momento pandémico foi extremamente negativo para economia
brasileira, pois conforme a reflexdo trazida por Silva e Silva (2020), o pais
estava superando a crise econOmica de 2014/2017, com a retomada do
crescimento econdmico de longo prazo e com uma agenda de reformas para
2020. Além disso, a economia brasileira se baseia, historicamente, na
exportacdo de bens e por isso uma crise de abrangéncia mundial, como o caso
da pandemia, impacta diretamente suas relacées comerciais. Por esse fato, o
agravamento na situacdo econémica do Brasil ndo pode ser atribuido apenas
ao fato da pandemia no Brasil ter tido dados alarmantes, o cenario
econdmico mundial contribuiu para esse contexto, pois o Brasil
necessitava exportar para gerar emprego e renda para 0 pais, além
de recessdes econdmicas ou acordos internacionais ja firmados, conforme

traz Silvestrim (et. al, 2021).

4.2 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Pode-se afirmar, segundo Engel, Blackwell e Miniard (2000, p.4 apud
VIEIRA, 2002) que o comportamento do consumidor refere-se as atividades
diretamente envolvidas em obter, consumir e dispor de produtos e
servigos, incluindo os processos decisérios que antecedem e sucedem
estas acbes. Ja Mowen (1988 apud LOPES e SILVA, 2011) define o
comportamento do consumidor como o estudo sistematico dos processos de
compra e troca envolvidos na aquisicdo, consumo, avaliacdo e descarte de
produtos, servicos, ideias e experiéncias. Portanto, percebe-se que o foco

desta area é buscar compreender o consumo, o que leva um individuo a
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adquirir e voltar a adquirir ou ndo determinado produto. O inicio do estudo do
comportamento do consumidor data do final da década de 50 e constitui uma
importante linha de pesquisas para o Marketing, pois seu entendimento permite
construir bons relacionamentos e conquistar a satisfacdo plena de diversas
necessidades do consumo (LOPES e SILVA, 2011).

A compreensao das variaveis relacionadas ao consumo, entretanto, nao
sdo de facil compreensao, visto que existem diversos fatores relacionados ao
intimo de cada consumidor. Por isso, Pinheiro et. al (2011) afirmam que dada a
complexidade do tema, o comportamento do consumidor €, por exceléncia,
uma area interdisciplinar, que envolve conceitos e ferramentas metodolégicas
de diferentes areas do conhecimento. Conforme traz Sanchez (2022), a
compreensao acerca do comportamento do consumidor envolve um conjunto
de atividades fisicas, cognitivas e emocionais que estdo envoltos no processo
de obtencdo e consumo de produtos e servicos. Ou seja, para completo
entendimento € necessério utilizar-se de uma visao holistica, contemplando
conceitos da antropologia, da psicologia, da sociologia dentre outras
disciplinas.

O desafio fica ainda maior quando se leva em consideracdo que este
comportamento estd em constante mudanga, acompanhando as mudancgas nas
sociedades. As mudancas fazem parte da histdria da evolu¢cdo humana, desde
técnicas primitivas para garantir a sobrevivéncia até as mais atuais tecnologias.
Esse fato chega até os habitos de consumo dos individuos, pois, segundo
SILVA et. al. (2020), o consumidor passa por constantes mudancas e novas
percepcdes do que é preferencial e essencial para sua vida.

Estar atento a essas alteracdes € vital para as organizacdes, pois
conforme traz Pinheiro et. al (2011) ndo faz sentido definir uma série de
caracteristicas do produto, como aprecamento, distribuicdo e promoc¢ado, sem
saber muito bem com quem o relacionamento estard sendo construido.
Compreender o comportamento do consumidor implica em compreender quem
estd comprando, o que compde o desejo e 0os pensamentos desse individuo de
forma a captar sua atencdo e  direcionar suas  acoes.

Durante o periodo da pandemia de Covid-19, muito se discutiu e refletiu

sobre o conceito de essencial e ndo essencial. A distincdo entre esses dois
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conceitos norteou o funcionamento das empresas, a forma de se realizar

vendas e, consequentemente, os habitos de consumo.

Compreende-se entdo que os consumidores possuem
diversos fatores que influenciam suas decisdes de
compra e que a pandemia pode ter infligido mais
mudancas no comportamento dos mesmos apds as
influéncias mentais e fisicas impostas pela pandemia
(SANCHES, 2022, p. 12).

Essas mudancas se deram em boa parte, no uso de novas tecnologias e
ferramentas, como por exemplo as compras online, que muitas pessoas
sentiam receio em realizar, mas no periodo de isolamento acabaram sendo a
opcao mais segura. Pode-se afirmar segundo Soares e Kobs (2022) que o
consumidor experimentou novas oportunidades de compras e muitos nao

estardo dispostos a retornar ao modelo pretérito.

4.3 MARKETING

Marketing € um conceito muito discutido e utilizado dentro da area da
administracdo, é através dele que uma organizagdo “se comunica” com o
mundo. Segundo Paes e Saraiva (2008) pode-se afirmar que o setor de
marketing e os profissionais em que nele trabalham integram um dos setores
mais importantes dentro de uma empresa.

Existem diversas definicbes para este conceito citado. Para Kotler (2003
apud GOUVEIA et. al, 2011) a definicdo mais simples de marketing diz que é a
entrega de satisfacdo para o cliente em forma de beneficio. Comenta também
gue os dois objetivos dele s&o: atrair novos clientes (com valor superior) e
manter os clientes atuais (com satisfacéo). J& Martins et. al (2018) entende que
a esséncia do marketing se constitui em acbes de mercado, que visam suprir
as necessidades de um publico alvo, identificando as insatisfacdes e desejos,
promovendo assim seus objetivos. Entretanto pode-se pontuar que as agdes
direcionadas ao publico interno, como funcionérios e fornecedores também
podem ser entendidas como uma forma de se fazer marketing, conforme define
Chiavenato (2003 apud MARTINS et. al, 2018) explica que o marketing
"consiste na capacidade e discernimento para trabalhar com pessoas,
comunicar, compreender suas atividades e motivacdes e desenvolver uma

lideranca eficaz”.
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Para Gouveia et. al (2011) o marketing ndo é so obter uma venda, mas
deve satisfazer as necessidades. Para esta ferramenta de gestdo funcionar &
necessario que as acbes de marketing sejam difundidas em toda a
organizagdo. Conforme reflete Paes e Saraiva (2008):

E muito importante que as ferramentas de marketing nio
sejam implantadas apenas pelo setor de marketing: as
ferramentas e os conhecimentos também devem sempre
ter a participacdo de cada um de seus colaboradores.
Suas idéias devem ser colocadas com a “mente e o
coracdo” de cada um, pois assim poderao unir esforgos e
colocar as estratégias em praticas e atingir o téo
esperado resultado(PAES; SARAIVA, 2008, p. 5).

Sendo esta uma area muito ampla, o presente estudo foca em duas
areas do marketing, consideradas “estratégicas” para a sobrevivéncia das
empresas em tempos de crise: 0 marketing de relacionamento e o marketing

digital.

4.3.1 Marketing de Relacionamento

O marketing de relacionamento baseia-se na ligacdo entre empresa e
consumidor que vai além da troca comercial. Esse tipo de marketing baseia-se
em um conjunto de estratégias desenvolvidas pela empresa com foco total na
satisfacdo e fidelizacdo do cliente, antes, durante e apds a compra.

Nos dias atuais as empresas estdo cada vez mais niveladas. A rede
mundial de computadores possibilitou que empresas de diferentes portes
conseguissem interagir com diferentes mercados através da internet. Pode-se
dizer que “diante deste cenario altamente competitivo, faz-se necessario
criar caminhos que oferecam um diferencial competitivo e um deles é o
relacionamento com os clientes” (PORTO; BOGDEZEVICIUS, 2022, p. 73).

Além dessa complexidade na concorréncia, observa-se também, um
aumento no nivel de exigéncia dos clientes. Com a globalizacao e facilidade de
acesso a informagao em tempo real, qualquer “deslize” de uma empresa pode
leva-la a uma perda alta de seu mercado. Essa complexidade é trazida por
Kotler (2017):

No passado, o0s consumidores eram facilmente
influenciados por campanhas de marketing. Eles também
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buscavam e ouviam autoridades e especialistas.
Entretanto, pesquisas recentes em diferentes setores
mostram que a maioria dos consumidores acredita mais
no fator social (amigos, familia, seguidores do Facebook
e do Twitter) do que nas comunicacdes de marketing
(KOTLER, 2017, p. 27).

O essencial, em consonancia com o que McKenna (1992) traz, é que a
empresa foque na sua “fatia” de mercado, que o marketing nao seja feito para
vender itens, mas sim para conquistar a sua parte do mercado, entendé-la e
desenvolver produtos e servicos especificos para ela e que atendam suas

necessidades.

4.3.2 Marketing Digital

Conforme ja evidenciado, atualmente o meio digital estda altamente
presente na vida das pessoas e na rotina das empresas. Essa era digital chega
ao consumo, conforme evidenciado por Kotler et. al (2017), que afirma que a
conectividade transforma o0 modo como os consumidores se comportam.

Dentro desse contexto de conectividade e imersdo da populagdo no
meio digital, faz-se um “novo mundo” para a area do marketing. Em resumo, “o
marketing digital € um conjunto de acfes de divulgacdo e comunicacdo que
uma empresa utiliza por meio da internet e das ferramentas digitais” (ALMEIDA
et. al, 2021, p. 6). Cabe ressaltar que marketing digital ndo pode ser definido
apenas como a um novo local para se fazer o mesmo marketing de
“antigamente”, é necessario pensar em campanhas e agdes que fagam sentido

para esse novo canal.

4.4 ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Estratégia € um termo que tem uma origem militar, se referia a forma de
um comandante conduzir seu exeército, utilizando-se de suas maiores forcas e
explorando a fraqueza de seus inimigos. Conforme Steiner e Miner (1981 apud
OLIVEIRA, GRZYBOVSKI e SETTE, 2010) a origem do vocabulo "estratégia”

estd na Grécia Antiga, significando a "arte do general”, o "chefe do exército",
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numa conotacdo voltada para a guerra, significando um caminho a ser
percorrido. Embora seu uso na area da gestdo seja mais recente, um nome
muito lembrado quando se trata do referido termo é o do general chinés Sun
Zun e de seu livro intitulado “A Arte da Guerra” onde falou amplamente sobre
estratégias de guerra. A visdo trazida pela obra é atualmente amplamente
relacionada a desafios e circunstancias das empresas.

Atualmente, o conceito de estratégia € amplamente debatido entre os
estudiosos e até mesmo utilizado de forma genérica por aqueles que nao se
aprofundaram no entendimento do mesmo. Segundo Foss (1996 apud
SCHNEIDER et. al, 2008), se tornou usual compreender a estratégia
empresarial como o posicionamento e de como as ‘rendas’ podem ser criadas,
protegidas e apropriadas pela administracdo da empresa. Ja Daros (2017)
afirma que na atualidade o conceito de estratégia passou a ser largamente
associado ao de planejamento para designar um conjunto de metodologias,
procedimentos e técnicas, conhecidos como planejamento estratégico.

Sobre o planejamento estratégico Kotler (1975 apud ALDAY, 2000)
comenta que é uma metodologia gerencial que permite estabelecer a direcao
a ser seguida pela organizacdo, visando maior grau de interagdo com o0
ambiente. De forma simplificada, pode-se afirmar, portanto, que o planejamento
estratégico sdo os caminhos e meios pelos quais a empresa ira alcancar seus
objetivos. Ou seja, 0os objetivos e metas sdo definidos e o planejamento
estratégico é formulado pensando em alcanca-los, levando em consideracéo os
fatores que impactam a realidade da mesma, sejam eles internos ou externos.
Conforme reflete Nicolau (2001) todas as definicbes de estratégia convergem
na inseparabilidade entre a organizacdo e 0 meio que a envolve, 0 que por um
lado pode representar uma condicionante a sua atividade, mas por outro, lhe
oferece oportunidades que importa aproveitar e €é esta relacdo entre
organizacédo e envolvente que da sentido ao conceito de estratégia.

Para fins de avaliacdo e analise desses ambientes foram sendo
desenvolvidas diversas ferramentas que auxiliam e norteiam a formulagédo do
planejamento estratégico. As estratégias sao definidas a partir de cenarios de
negocio, ou seja, analises de tendéncias levantadas a partir de analise

profunda dos mais diversos pontos de vista de probabilidades de futuras
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realidades (VASCONCELOS e VASCONCELOS, 2020). O SEBRAE (2021)
aponta as seis principais ferramentas para aplicacdo do planejamento
estratégico como sendo: Missdo, Visdo e Valores; Andlise 360°; Andlise
SWOT; As 5 Forcas de Porter; Matriz BCG e DefinicAo de metas para
pequenas e meédias empresas. Cabe pontuar que mesmo que a estratégia e o
planejamento estratégico sejam “formulas”, “receitas” definidas para a
organizagdo alcancar determinado fim, este caminho sera diferente para cada
organizacédo, ndo sendo possivel definir uma mesma estratégia que se aplique
a todas as organizacfes de forma indiscriminada, dai a importancia do uso das

ferramentas de analise.
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5 METODOLOGIA

Este estudo buscou evidenciar quais foram as estratégias utilizadas por
empresas localizadas no municipio de Cachoeira do Sul para lidar com o
periodo de pandemia, pos-pandemia e durante a crise econémica brasileira. O
método utilizado para o alcance deste objetivo sera apresentado nesta secéo.
Pode-se dizer que metodologia baseia-se no ‘caminho do pensamento e a
pratica exercida na abordagem da realidade” segundo Minayo et. al (2002), ou
ainda pode-se dizer que a “metodologia € uma preocupacgao instrumental. Trata
das formas de se fazer ciéncia. Cuida dos procedimentos, das ferramentas, dos
caminhos. A finalidade da ciéncia € tratar a realidade tedrica e praticamente”
(DEMO, 1985).

5.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Esta pesquisa se deu durante o primeiro semestre de 2023, com trés
empresas do municipio de Cachoeira do Sul. Este estudo se caracteriza como
exploratdrio de carater qualitativo. Gil (2002) define pesquisa exploratéria como
o tipo de pesquisa que tem como objetivo trazer mais familiaridade com o
problema e também o aprimoramento de ideias ou descobertas de intuicdes. E
Minayo et. al (2002) definem pesquisa qualitativa como aquela que trabalha
com um universo de significados, motivos, aspiragdes, crengas, valores e
atitudes.

A primeira etapa dos procedimentos metodoldgicos refere-se a uma
pesquisa bibliogréafica, dentro do carater exploratorio e qualitativo, onde foram
revisadas publicacfes recentes e classicas acerca dos temas envolvidos neste
estudo. Pode-se definir a pesquisa bibliografica como aquela “desenvolvida
com base em material ja elaborado, constituido principalmente de livros e
artigos cientificos” (GIL, 2002) e publicado.

Dentro deste contexto de pesquisa exploratéria qualitativa, utilizou-se da
pesquisa de campo, com a técnica da entrevista semiestruturada para

obtencdo das informacdes relevantes ao estudo junto aos profissionais
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selecionados. Conforme traz Minayo et. al (2002) através da entrevista “o
pesquisador busca obter informes contidos nas falas dos atores sociais” de

referéncia significativa no social.

5.2 TECNICAS DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Para construcdo da base teorica deste estudo foram consultadas
publicacdes como artigos cientificos, trabalhos de concluséo, livros e revistas.
Nesta etapa foram buscadas referéncias relacionadas aos temas interessantes
ao estudo, como a pandemia, situacdo econbmica brasileira, estratégia
empresarial e marketing.

Na segunda etapa foram efetuadas entrevistas que € conceituada por
Marconi e Lakatos (2002) como um encontro entre duas pessoas, a fim de que
uma delas obtenha informagfes a respeito de determinado assunto, mediante
uma conversacao de natureza profissional. Minayo (et. al, 2002) também define
entrevista como uma conversa a dois com proposito bem definido. Para esta
etapa foi utilizado um questionario semiestruturado (Apéndice A) para
conducdo das mesmas.

Durante as entrevistas as perguntas foram colocadas conforme se
deram as falas dos entrevistados, de forma a seguir uma sequéncia légica para
os mesmos. A fim de complementar a etapa das entrevistas foi criado um
modelo de consentimento livre e esclarecido (Apéndice B), enviado com
antecedéncia para os participantes de forma a informa-los acerca da finalidade
da entrevista e do tema que viria a ser o foco da mesma, este foi assinado
pelos entrevistados.

Para a interpretacdo dos dados obtidos através da pesquisa utilizou-se a
técnica de andlise de conteldo, que, segundo Bardin (2007 apud
CAVALCANTE et. al, 2014), tem seu foco em qualificar as vivéncias do sujeito,

bem como suas percepcdes sobre determinado objeto e seus fenémenos.
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5.3 CARACTERIZACAO DA AMOSTRA

Esta € uma pesquisa de carater qualitativo, de forma que a analise feita
tem como base o conteudo de entrevistas, por este motivo foram selecionados
intencionalmente 3 (trés) gestores, de forma a viabilizar a analise mais
aprofundada de suas falas. Este modelo € defendido por Minayo (et. al, 2002)
onde ela trata que este tipo de pesquisa ndo se baseia no critério numérico
para garantir sua representatividade. A autora também coloca que um bom
guestionamento para a delimitacdo da amostra neste tipo de abordagem é
“quais individuos tém uma vinculagao mais significativa para o problema a ser
investigado?” (MINAYO, et. al, 2002, p.43).

Foram escolhidas trés empresas, sendo elas de diferentes ramos de
atuacdo, as mesmas foram escolhidas por conveniéncia, conforme elucida
Sciffman e Kanuk (2000 apud Oliveira 2001). Neste tipo de amostra o
pesquisador seleciona membros da populacdo mais acessiveis. Em relacdo a
apresentacdo das empresas, 0 presente trabalho tratou das mesmas, da
seguinte forma:

- Empresa A: empresa do setor varejista, no ramo de livraria e utilidades,
representada pela gestora A que € uma mulher de 45 anos, casada,
bacharel em administracéo e que busca constante aperfeicoamento.

- Empresa B: empresa do setor da industria, no ramo de fabricacdo e
comercializacdo de telas e arames, representada pelo gestor B que € um
homem de 37 anos, casado, bacharel em administracdo e que esta
buscando consolidar a empresa no mercado;

- Empresa C:. empresa do setor da industria, no ramo de fabricacdo de
ferramentas para o setor elétrico, representada pelo gestor C que € um
homem de 62 anos, casado, graduado em quimica e que hoje vé a
empresa como um meio de dar uma contribuicdo a sociedade.

Para atingir responder ao objetivo especifico um foi realizada uma
revisdo bibliogréfica de publicacdes recentes e classicas relacionadas a
consumo, comportamento do consumidor, estratégia empresarial e marketing.

A fim de alcancar a resposta ao objetivo especifico dois foram realizados

guestionamentos especificos durante as entrevistas, questionando-se sobre
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formacdo, cargo dentro da empresa, atividades desenvolvidas, assuntos de
interesse e afins. Através destas questdes pdde-se compreender 0os aspectos
mais tangiveis de cada um deles. As questdes mais subjetivas e relacionadas a
personalidade dos mesmos foi abordada de forma mais superficial, visto que
esta analise demanda de um conhecimento prévio mais aprofundado nas areas
relacionadas.

Para o atingimento do terceiro objetivo especifico foi solicitado aos
entrevistados que contassem a sua forma a histéria de suas respectivas
organizacdes. Ja para o alcance do quarto objetivo foram realizadas diversas
perguntas sobre as dificuldades enfrentadas durante o periodo de pandemia e
pos-pandemia e relacionou-se com as questfes estudadas na parte tedrica
relacionada a crise. Para o quinto objetivo especifico buscou-se, sob a luz da
pesquisa relacionada ao que € estratégia e ao marketing, identificar as
estratégias desenvolvidas pelas empresas através das respostas as questdes

direcionadas a esse ponto.
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6 RESULTADOS

Nesta secdo serdo apresentados os resultados obtidos através das
entrevistas realizadas com trés gestores de trés empresas diferentes de
Cachoeira do Sul, de forma a alcancar os objetivos propostos neste trabalho.
Para tal, construiu-se um perfil de cada gestor, analisou-se a historia de cada
organizagéo, observaram-se os desafios que elas enfrentaram e estudaram-se
as ac0Oes desenvolvidas por cada uma delas. Os principais pontos encontrados
estao destacados no Quadro 1.

Quadro 1- Resumo dos Resultados Encontrados

A — Multiloja B — Industria de telas C — Industria de
Ferramentas

Sobre os Perfis dos gestores

Mulher de 45 anos, Um homem de 37 anos, | Um homem de 62 anos,

casada, bacharel em casado, bacharel em casado, graduado em

administracao e que administracao e que guimica, que afirma ja

busca constante
aperfeicoamento, estuda
para manter seu

crescimento profissional.

esta buscando
consolidar a empresa no
mercado, extremamente
preocupado em
entender o que o

mercado esta buscando.

ter alcangcado seu maior
objetivo profissional e
gue hoje vé a empresa
como um meio de dar
uma contribuicéo a

sociedade.

Sobre o Historico das empre

sas

Empresa do setor
varejista, no ramo de
livraria e utilidades,
possui mais de 30 anos
de histéria e surgiu a
partir de uma banca de
jornal. Hoje conta com

uma filial.

Empresa do setor da
inddstria, no ramo de
fabricacéo e
comercializacdo de telas
e arames, possui mais
de 10 anos de existéncia
e surgiu a partir de um
trabalho de importagao

de arames.

Empresa do setor da
inddstria, no ramo de
fabricacéo de
ferramentas para o setor
elétrico, fundada ha
mais de 30 anos, surgiu
a partir do
desenvolvimento de

uma ferramenta, por
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necessidade do

fundador.

Sobre os Impactos na Pandemia e pés-Pandemia

-Loja Nova -Aumento da demanda | -Afastamento do gestor
-Concorréncia Virtual  |-Dificuldade com mé&o de -Baixa na demanda
sem regulamentacao obra -Aumento de custos
-Aumento de custos -Desabastecimento

Sobre a Anélise das estratégias

-Diversificacéo (Analise -Lideranca; - Corte de gastos fixos
de Mercado); -Boas relacbes -Mudanga em processos

- Presenca Virtual comerciais; produtivos
(Marketing Digital); -Planejamento (Analise -Diversificagéo

- Garantia de Mercado); (Diferenciagao).
(Relacionamento); -Presenca Virtual

- Boas relacoes (Marketing Digital).
comerciais;

- Gestéo de pessoas
mais humanizada.

Primeiramente observou-se que os gestores A e B possuem formacao
na area da administracdo, enquanto o gestor C, formado em quimica, por ndo
possuir formacéo na area da administracdo, buscou por cursos de gestdo. Os
gestores possuem visdes de negdcio distintas mas percebem a importancia de
se qualificar e acompanhar as evolucdes. Destaca-se a busca constante dos
gestores A e B por qualificacbes mais atualizadas, principalmente da primeira
nas areas de marketing e marketing digital.

As trés organizacgdes ja possuiam tempo de mercado antes do momento
pandémico, sendo a mais “jovem” a empresa B, que atua desde 2010, as
demais possuem mais de 30 anos de trajetoria. Aqui se observa a importancia
do tempo de existéncia e da formacéo de uma carteira de clientes consolidada,
gue pode ser uma grande ferramenta de apoio em tempos de crise.

Os desafios observados dentro de cada uma das organizacdes foram
diferentes, bem como a forma que elas lidam com os mesmos. A empresa A
teve uma grande dificuldade em manter sua nova filial em funcionamento e

conquistar novos clientes em uma nova cidade, dentro de um momento téo
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delicado quanto o da pandemia. Além disso, teve dificuldade com a
concorréncia ferrenha das vendas online. A empresa lidou com esses desafios
reforcando sua ligagdo com seus colaboradores, investindo nas vendas online
e principalmente buscando compreender de forma aprofundada as
necessidades do mercado.

JA na empresa B observou-se que os maiores desafios estavam
relacionados a alta demanda que o periodo de isolamento proporcionou, como
desabastecimento e dificuldade com méo de obra. Esta organizag&o solucionou
suas questdes através de um planejamento desenvolvido pelos gestores e
atualizado periodicamente, e também de uma analise de mercado, que 0s
permitiu buscar alternativas antes mesmo de haver o crescimento exponencial
de sua demanda. Outro ponto destacavel é a presenca da organiza¢cdo no meio
digital, o que ja ocorria antes do periodo estudado, mas foi e vem sendo
aprimorado.

A empresa C teve uma grande perda de mercado no durante e pos-
pandemia, as maiores dificuldades se concentraram principalmente no
crescimento das vendas virtuais e perda de espaco dos empreendimentos
varejistas tradicionais, os maiores consumidores da empresa, outro dificultador
foi a alta nos insumos. Devido as dificuldades a organizacdo realizou um
grande corte nos gastos fixos, principalmente através do corte de pessoal e,
além disso, implementou mudancas em diversos processos produtivos, a fim

de torna-los mais rapidos e econdmicos.

6.1 PERFIS DOS GESTORES ENTREVISTADOS

Participar ativamente da gestdo de uma empresa € uma tarefa complexa
e que demanda uma ampla habilidade e conhecimento gerencial. Em tempos
de crise, como no momento da pandemia e pOs pandemia, 0S gestores
enfrentam problemas sem precedentes e compreender quem sao esses
gestores auxilia no entendimento das estratégias implementadas pelos
mesmos.

A gestora A é uma mulher de 45 anos, casada, bacharel em

Administracdo pela UERGS e também possui curso técnico na mesma area,
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pos-graduada em Marketing Digital e possui outros diversos cursos na area e
também relacionados a inteligéncia artificial. Construiu também seu trabalho
final da graduacao dentro da area do marketing, trabalha na empresa estudada
h& 13 anos, atua como analista de recursos humanos tem gosto pelo varejo e
esta sempre preocupada em buscar atualizar seu conhecimento, através de
cursos e livros.

Ela comenta ainda que se aprofundou no marketing, mesmo que sua
preferéncia pessoal seja pela area da gestdo financeira, por ver uma
necessidade profissional em dominar essa area para levar de maneira mais
eficiente e eficaz a gestdo do marketing. Entrou na empresa como assistente
administrativo e soube aproveitar as oportunidades e para se dedicar ao seu
crescimento profissional, principalmente através de uma diferenciacdo em seu
trabalho comenta que dentro da Empresa A teve esse espaco para aprimorar
seus conhecimentos. Como a mesma afirma, seu maior objetivo profissional é
estar em constante crescimento, ndo havendo um limite para expanséo de
seus conhecimentos.

O gestor B ¢ um homem de 37 anos, casado, formado em Administracao
pela Ulbra de Cachoeira do Sul, ele conta que sempre teve interesse na area
de negocios e empreendedorismo, mas aponta que seu ponto forte sempre foi
a area de comércio internacional, sendo que esta ultima lhe auxiliou no inicio
de seu negocio. Atualmente, ele tem buscado estudar vendas online, e-
commerce e assuntos relacionados, tendo em vista as necessidades da
organizacdo. Hoje é um dos trés sécios da empresa estudada e ocupa uma
funcao gerencial dentro da mesma.

Ele conta que quando iniciou a graduacéo trabalhou na empresa de um
familiar, onde pode ter um contato pratico com a sua area de estudo, passando
por diversos setores e com 0 passar do tempo se tornou gestor da mesma.
Quando se aproximou do fim da sua graduacdo, o empresario comecou a
buscar por opcdes de negdcios, visto que seu intuito era empreender, por iSso
buscou parcerias para comecar a conhecer e prospectar fornecedores
internacionais. O gestor comenta que hoje um dos seus maiores objetivos
profissionais é tornar sua empresa mais solida, quitando compromissos

financeiros adquiridos para expansao dos seus negdcios, além disso, a longo
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prazo ele visa elevar a empresa a uma das cinco maiores fabricantes de telas e
alambrados do Brasil.

O gestor C € um homem de 62 anos, casado, possui graduacao e pos-
graduacdo em quimica, sendo que lecionou na rede publica de ensino durante
muitos anos, ele também comenta que ja realizou diversos cursos e
qualificacfes na area de gestdo. Hoje ele € sbcio administrador da empresa,
sendo responsavel ndo apenas pela gestao do setor administrativo da mesma,
mas também do setor produtivo. As atividades vdo desde definir o que seré
produzido e em que quantidade até a compra das matérias primas.

O responsavel pela empresa C comenta que sempre teve o desejo de
atuar no setor da industria e também que considera que hoje ja atingiu seu
maior objetivo profissional, inclusive pontua que mesmo que tivesse alcancado
apenas metade do que construiu até agora, ja estaria muito feliz. O gestor
comenta ainda que hoje sua maior motivacao para se manter nos negocios sdo
as pessoas e as familias que estéo ligadas a empresa. Observa-se, de forma

destacavel, um perfil conservador nesse empresario.

6.2 HISTORICO DAS EMPRESAS PESQUISADAS

Cada organizacdo possui um perfil préprio, construindo através do seu
tempo de existéncia. Conhecer a histéria de uma empresa € entender também
quem ela &, por esse motivo essa secao se dedica a compartilhar a historia de
cada uma das organizacdes estudadas.

A empresa A é uma empresa familiar que atua no ramo do varejo, como
uma multiloja, onde sdo comercializados revistas, livros, eletronicos, itens de
decoracao e outros. Ela possui sua matriz no municipio de Cachoeira do Sul h&a
33 anos e uma filial no municipio de Santa Cruz do Sul, esta foi inaugurada no
ano de 2020. A organizacédo teve seu inicio com a compra de uma banca de
jornal que ficava em um container em uma das pracas da cidade. Dividindo-se
em dois empregos, o fundador viu seu negécio crescer, passando para um
ponto fixo, e que continuou expandindo seu espac¢o fisico, bem como os

negocios da mesma.
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Ainda em relacdo a organizacdo, observa-se que a loja original ja
passou por diversas reformas, devido em parte pela reconfiguracéo da loja bem
como pela aquisicdo de espacos em seu entorno. Dai percebe-se o intuito de
constante crescimento presente na empresa. Esta ideia de crescimento
constante também refletiu na diversificacdo na atuacdo da empresa, pode-se
destacar a abertura da filial na cidade de Santa Cruz do Sul, o investimento na
area do atacado e a participacdo em licitagbes de instituicdes de ensino para
montagem de salas de recursos como expansdes recentes da organizagao.

A empresa B teve seu inicio no ano de 2006 como uma importadora de
arames, o conhecimento do gestor C em comércio internacional ajudou no
inicio da empresa, que vendia seu produto inclusive para fabricantes de telas
até sofrer retaliacdo de uma grande produtora deste item e similares, que é
muito conhecida e referéncia no setor, esta retaliacdo se deu através de baixa
de precos e imposi¢do de condi¢cdes menos favoraveis no restante de sua linha
para clientes que adquirissem materiais importados. Este fato impactou
diretamente os negdécios que se iniciavam, fazendo assim, a empresa perder
parte significativa de seu mercado. Diante disso o empresario se viu com um
estogue de arames que nao conseguiria vender e entdo buscou por uma nova
alternativa.

A alternativa encontrada foi iniciar a fabricacdo de telas. A partir do ano
de 2010 foram adquiridas maquinas para fabricacdo de telas, a ideia era
diferenciar-se pela “profissionalizagéo” visto que, conforme o gestor afirma, no
Rio Grande do Sul havia apenas pequenas fabricas com caracteristicas mais
familiares. A empresa B entdo foi ganhando mercado e expandindo seu espaco
produtivo e seus canais de venda aos poucos. Essa expansdo dos canais de
venda pode ser ilustrada pelas vendas online, o gestor conta que hoje cerca de
40% das vendas sdo realizadas através de sua loja virtual, sendo 30%
diretamente pela plataforma, sem contato com vendedores. Pode-se afirmar
gue a empresa ja lidou muito bem com sua primeira crise, percebendo uma boa
oportunidade de negdcio que se mantém até os dias atuais.

A empresa C foi fundada em 1992, apds a empresa da qual o fundador
era socio anteriormente passar por grandes dificuldades, entdo ele optou por

seguir, de forma autbnoma, com a atividade que era responsavel dentro de sua
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sociedade anterior, a montagem de quadros elétricos. Nessa atividade, ele
acabou danificando uma de suas ferramentas, que segundo o gestor C, teria
um custo muito elevado para sua condigdo da época. Diante desta dificuldade,
o gestor decidiu buscar formas de fabricar a mesma ferramenta em Cachoeira
do Sul, buscando por profissionais que pudessem realizar 0S processos
necessarios, conseguindo, desta forma, fabricar uma ferramenta de funcao
similar por um preco muito mais baixo do que o valor da ferramenta original.
Com sua nova criacdo em maos, 0 empresario observou que esta
poderia ser uma atividade com grande potencial, visto que s6 haviam grandes
e poucas marcas no mercado. Assim, ele buscou por uma empresa na regiao
de Porto Alegre, que era referéncia na venda de ferramentas e itens para
profissionais do setor elétrico, oferecendo seu produto. De inicio a empresa
comprou apenas uma ferramenta e aos poucos as quantidades solicitadas
foram aumentando e o fundador foi adquirindo as maquinas e ferramentas para
fabricar por conta prépria a mesma ferramenta. A empresa seguiu expandindo
seus espacos, sua producao e iniciou em um pequeno comodo, depois passou
para um espaco maior e depois fixou sua sede em um espaco mais amplo.
Além de ramificar sua producdo, a empresa passou a importar itens, sendo
uma das pioneiras ho municipio. O gestor descreve a histéria da empresa com
orgulho, ressaltando os detalhes, demonstrando sua satisfacdo em transformar

uma dificuldade em um negdcio que se mantém até os dias atuais.

6.3 RELATO DOS DESAFIOS E DIFICULDADES ENFRENTADAS NA
PANDEMIA E POS-PANDEMIA: UM OLHAR DO GESTOR

Todas as empresas estudadas sentiram os impactos da pandemia em
seus negacios, conforme ja exposto neste TCC, como na fala de Silvestrim et.
al (2021) as novas imposi¢cdes modificaram o modo de viver e de consumir das
pessoas, além dos impactos socioecondmicos. Cada gestor vé essas
dificuldades por diferentes angulos, ressaltando os aspectos que mais lhe
chamaram a atencao.

A gestora A comenta que o0 periodo de isolamento ampliou a

concorréncia desleal no setor do varejo, através, principalmente, das vendas
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on-line sem fiscalizac&o, principalmente de produtos importados. Ela afirma
gue vé atualmente uma facilidade em se vender diferentes produtos de forma
irregular, sem qualquer regulamentacao, diferentemente do que ocorre com as
empresas tradicionais, que sdo constantemente cobradas no que se refere a
declaracdo de receitas, vendas e pagamento de impostos. Essas vendas on-
line vém muitas vezes através de aplicativos e sites populares, onde se pode
vender como pessoa fisica e sem comprovacdo da procedéncia das
mercadorias. Além disso, com o distanciamento social, as pessoas aprenderam
a usar muito mais a internet, potencializando o alcance da concorréncia, esta
fala se relaciona com as ideias trazidas por Soares e Kobs (2022).

A gestora comenta que a loja de Cachoeira do Sul conseguiu se manter
de forma mais estavel por ja possuir um publico consolidado, entretanto, sua
filial estava em fase inaugural, em um municipio novo, onde a marca nao era
tdo conhecida, entdo manté-la em funcionamento foi uma grande dificuldade,
pois as receitas advindas da mesma nao geravam ganhos para a organizagao,
apenas cobrindo seus custos operacionais.

Como a gestora comenta, havia uma projecdo negativa para o ano de
2020, em consonancia com o cenario descrito por Silva e Silva (2020),
entretanto, nada que se compare a magnitude do problema enfrentado no
periodo. Outro grande desafio apontado pela gestora A foi o aumento
exponencial dos custos de alguns produtos, devido ao aumento da demanda,
principalmente eletrénicos.

O gestor B comenta que a organizagéo passou por um desafio diferente
daquele esperado durante um momento de crise, como a pandemia, tiveram
um aumento significativo em sua demanda, a ponto de ndo conseguirem
produzir o suficiente para atendé-la completamente. Este problema foi
agravado, segundo ele, pela dificuldade de se conseguir matéria-prima com
seus fornecedores tradicionais, pois havia fabricas paradas pelo mundo todo,
assim como o contexto trazido por Soares e Kobs (2022). Outro agravante na
guestdo do atendimento da demanda € que havia uma deficiéncia de mao de
obra, visto que havia decretos que limitavam o numero de funcionarios que

poderiam estar trabalhando.
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A empresa C iniciou o periodo da pandemia com um problema muito
complexo: o gestor foi um dos primeiros infectados da cidade e seu quadro se
agravou rapidamente, deixando a empresa sem seu maior pilar de tomada de
decisdo, justamente em um momento tdo delicado para os negocios. Os
primeiros meses foram extremamente dificeis, tentou-se manter a rotina de
vendas, em parte de forma remota e conforme os decretos governamentais
permitiam, assim como exposto pelo gestor B, visto que era essencial respeita-
los, em consonéancia com a ideia central da fala de Neto (2023). Além disso, se
ressaltou outro grande problema, a baixa nas vendas. Mesmo possuindo uma
carteira de clientes vasta e espalhada por diversos locais do pais, a
organizacdo enfrentou tempos dificeis durante e apds a pandemia na questéo
de volume de vendas, visto que a situagdo econdmica geral do pais ndo estava
favoravel, como comentado por Silvestrim et. al (2021).

O gestor C destaca que no periodo de isolamento social, a empresa foi
muito prejudicada na parte de vendas porque uma porcentagem significativa de
seus clientes sdo revendedores, lojas especializadas que precisaram ficar
fechadas ou restringir o atendimento, prejudicando o giro dos produtos e até
mesmo a sua sobrevivéncia, em consonancia com a questdo trazida por
Soares e Kobs (2022). Com essa dificuldade o publico consumidor partiu para
internet, as compras online se tornaram mais populares, sendo mais facil
atualmente até mesmo comprar os itens diretamente do exterior, como ja citado
no caso da empresa A, esse fato se relaciona com as mudanca de habitos dos

consumidores, como citado na fala de Silva et. al (2020).

6.4 ANALISE DAS ESTRATEGIAS UTILIZADAS PELOS GESTORES PARA O
ENFRENTAMENTO DE CRISE DURANTE E POS-PANDEMIA

Cada organizacao lida com momentos de dificuldade conforme cultura e
visdo de seus gestores, que empenham seus esforcos em acdes voltadas para
areas consideradas importantes naquele momento. Nas empresas estudadas
houve alguns pontos convergentes nas trés organizacdes, assim como pontos

distintos.
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A empresa A, segundo a gestora entrevistada, desenvolveu diversas
acOes a partir do momento inicial da pandemia. Para lidar com a progressao da
concorréncia eles optaram por investir em diversificacdo, buscar por itens
diferentes, novidades no mercado com intuito de dinamizar suas vendas. A
administradora comenta que entre maio de 2021 e maio de 2023 cerca de 34
mil novos itens destinados a venda foram cadastrados, demonstrando o
comprometimento da empresa com a busca por novos produtos. Para alcancar
tal feito foi necessario um grande esfor¢co centrado no setor de compras,
analisando item a item e relacionando com o consumidor da empresa, se
relacionando com o ponto trazido por Engel, Blackwell e Miniard (2000, apud
VIEIRA, 2002). Ela ressalta que outro ponto muito importante dentro da
empresa e junto aos seus clientes, é a garantia da qualidade dos produtos
fornecidos, de forma a transmitir cada vez mais confianca aos clientes,
relacionando-se a literatura relacionada ao marketing de relacionamento dos
autores Porto e Bogdezevicius (2022) e Kotler (2017).

A gestora A comentou durante um trecho da entrevista: “Para vender
bem, é necessario comprar bem ". Neste ponto ela ressalta a importancia de
estar atenta as movimentacdes do setor, como feiras e congressos, buscando
sempre reforcar os lagcos com os fornecedores. Esses lagos foram essenciais
durante o periodo da pandemia, pois a empresa conseguiu adquirir itens que
estavam sendo demandados pelas pessoas, envoltas em uma nova realidade.
Esse fato converge com a leitura de oferta e demanda que a organizacao
realizou, adaptando-se e “reaprendendo a vender”, conforme palavras da
gestora. Como exemplo dessa leitura, pode-se destacar a fala da mesma em
relacdo aos ring lights que tiveram um aumento significativo na demanda e,
através de seus contatos com bons fornecedores, puderam ser adquiridos e
disponibilizados para os clientes, este ponto se relaciona a leitura do
comportamento do consumidor, em consonancia com as contribuicdes de
Mowen (1988, apud LOPES e SILVA, 2011) e Lopes e Silva (2011).

Outro ponto destacavel das a¢fes estratégicas comentadas pela gestora
A foi em relacdo a Gestdo de Pessoas, ela comenta que a empresa optou por
nao realizar nenhum desligamento para corte de gastos, que o caso de cada

colaborador que tinha alguma dificuldade em razédo do risco de contaminacéo
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ou outros fatores, foi estudado individualmente. Esta decisdo foi mantida
mesmo na filial, que estava em fase de pré-abertura mesmo que o
desligamento fosse mais “vantajoso”. Essa relagdo com as pessoas foi uma
mudanga que ficou de “heranga”, segundo a administradora, hoje a empresa se
empenha mais em treinar e preparar seus funcionarios, qualificando a méo de
obra da mesma, além de manterem uma conduta mais humana neste setor.

A empresa A também buscou ampliar suas atividades, através da
participagdo em licitagbes para a montagem de salas de recursos em escolas,
sendo um novo “brago” da empresa, para fugir da dependéncia de apenas um
publico consumidor. Outra questao importante trazida pela entrevistada A é que
hoje para a organizagdo € essencial considerar projecdes que incluam fatores
tdo negativos como um lockdown, licdo saida do periodo pandémico, onde
todos foram pegos de surpresa. Ela afirma ainda, que neste periodo a lideranca
foi essencial, diferentemente da tendéncia de se ter decisfes cada vez mais
horizontalizadas, guiar as pessoas em um momento repleto de tantas
incertezas, foi de extrema importancia.

O ultimo ponto relacionado a organizacédo A € a relevancia do marketing
digital, este se tornou essencial para a sobrevivéncia da empresa, dentro do
contexto atual, este ponto se relaciona com as falas de Almeida et. al (2021) e
Kotler (2017). A gestora comenta que realiza diversas qualificagdes dentro
dessa area, muitas delas séo fornecidos pela propria empresa, a fim de, mais
uma vez, buscar a qualificacdo de seus funcionarios.

O gestor B comenta que, quando se depararam com 0 momento inicial
da pandemia, a primeira atitude foi reunir os trés sécios e definir as acdes da
empresa, elaborando entdo um planejamento que foi revisto mensalmente esta
definicdo de diretrizes, mesmo ndo nomeada dessa forma pelo gestor, se
relaciona aos conceitos de planejamento estratégico, em consonancia as
definicbes de Kotler (1975, apud ALDAY, 2000). Ele afirma ainda que a analise
de mercado foi um item essencial nesse planejamento, evidenciando a relacao
entre organizacao e ambiente trazido na fala de Nicolau (2001), visto que com
0 inicio do isolamento perceberam a tendéncia de investimento do mercado em

moradias, esta andlise se conecta a contribuicdo de Sanchez (2022).
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Entdo através dessa analise, o administrador conta que puderam buscar
por fornecedores locais e internacionais e assim se antecipar na compra de
insumos importados, receber matéria-prima em meio a um momento de
desabastecimento e dessa forma manter os negocios, relacionando-se com a
fala relacionada a estratégia como forma de gerar rendas de Foss (1966 apud
SCHNEIDER et. al, 2008).

Ele comenta que esta foi uma acéo que foi mantida até os dias atuais, a
empresa agora mantém relagcbes com fornecedores de diferentes paises e
continentes. Isto, pois o gestor vé como potencialmente prejudicial para os
negocios ser dependente de apenas um fornecedor ou até mesmo ter apenas
uma opcédo de pais no exterior, visto que crises e catastrofes podem acontecer
a qualguer momento e em qualquer lugar, como ocorreu no momento da
pandemia, como trazido por Neto (2023) e Silvestrim et. al (2021).

Os sécios da empresa B definiram as diretrizes durante a crise, de forma
verticalizada, assim como na empresa A, passando para as liderancas dos
setores as decisdes tomadas e ai sim abrindo para possiveis debates. O gestor
B fez um comentario semelhante ao da gestora A quanto a importancia de
nortear as acdes dos colaboradores e passar confianga aos mesmos no
momento de incertezas. O administrador comenta ainda que 0s gestores
passaram a atuar inclusive na operacao, a fim de auxiliar nas caréncias e
transmitir um sentimento de parceria aos colaboradores.

O gestor C explana ainda que no momento de maior dificuldade em
atender a demanda foram definidos clientes para serem prioritarios, visto que ja
mantinham uma boa relagdo comercial, relacionando-se novamente a literatura
ligada ao marketing de relacionamento. Ele discorre que isso se deu devido a
preocupacao da empresa com a realidade de seus clientes, principalmente
seus revendedores, sob o desejo de que esses mantivessem seus negocios e
postos de trabalho, em consonancia com a fala de Kotler (2003, apud
GOUVEIA et. al, 2011) sobre marketing e a entrega de beneficios ao cliente.

O administrador da empresa B explica que a empresa ja investia em
canais de venda online desde 2017 e na visdo do gestor esse seria um item
essencial para a organizacdo. Ele comenta ainda que sempre buscou fazer

diferente e melhor do que via sendo feito na concorréncia, considerando
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essencial se preocupar com a visdo do cliente em relacdo a empresa,
elucidando a importancia do setor de marketing ser tratado como estratégico,
se relacionando a fala de Paes e Saraiva (2008). Contudo, com a expansao do
meio virtual durante e pos-pandemia, a empresa investiu ainda mais na sua
plataforma virtual, buscando passar seguranca e confianca aos clientes e, além
disso, aumentou diversificou seus canais digitais, com a ampliacdo dos
marketplaces utilizados. Outro ponto importante, segundo o entrevistado B foi a
busca pela melhoria dos canais de atendimento, visando passar cada vez mais
confianca e credibilidade para seus clientes e aprimorando sua experiéncia de
compra do comeco ao fim, até o pos-venda, indo de encontro ao que se espera
dessa éarea, de acordo com os trechos trazidos de Gouveia et. al (2011) e
Martins et. al (2018) .

A empresa C, através da entrevista com seu gestor, demonstrou que
ndo houve um planejamento estratégico formalizado para enfrentamento dos
novos desafios que surgiram junto ao “novo normal”, este ponto se relaciona
com as falas Amin (2020, apud NETO, 2023) sobre as dificuldades serem mais
intensas para 0s pequenos negocios. O entrevistado aponta acdes que ele pds
em pratica durante o periodo referenciado, sendo um deles um corte de gastos
fixos significativo, principalmente na folha de pagamento, com o desligamento
de cerca de 50% dos funcionérios.

Outro ponto destacavel das acdes desenvolvidas pela organizacéo C foi
a preocupacao em repensar seus processos produtivos, a fim de absorver o
aumento dos custos e compensar os cortes de pessoal. O gestor comenta que
conseguiu alcancar boas reducdes modificando 0s processos e também
melhorar a qualidade de alguns itens. Além disso, ele afirma que foram
desenvolvidos novos itens, com o intuito de diferenciar-se no mercado, se

conectando a contribuicdo de McKenna (1992).
6.5 MELHORES PRATICAS DE GESTAO
O presente capitulo dedica-se a apontar, a luz dos conhecimentos

adquiridos durante a construcdo deste trabalho, quais sdo as melhores praticas

de gestdo desenvolvidas dentro de organizacfes que prosperam. Estas serdo
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apresentadas em forma de dicas que podem servir de “norte” a outros

gestores.

6.5.1 Dicas para micro e pegquenas empresas

- Mantenha um bom relacionamento com sua equipe, ela € o “‘combustivel”
para o bom funcionamento de seu negocio.

- Esteja sempre atento ao mercado e as mudancas de habitos dos
consumidores, dedique um tempo para estudar tendéncias e acontecimentos
que podem impactar a vida de seu publico consumidor ou de seus
fornecedores.

- Busque por uma qualificagcdo constante, o mercado estd em constante
mudanca e aprimorar seus conhecimentos € essencial para a sobrevivéncia de
seu negocio.

- Invista em marketing, como se diz popularmente “quem n&o € visto, nédo é
lembrado”, hoje a internet € uma ferramenta poderosa, quando bem utilizada,
através dela vocé pode se fazer presente na rotina dos consumidores e se
conectar com eles.

- Para empresas menores, com uma gama menor de clientes, dedique tempo a
manter um bom relacionamento com eles, mantenha uma base de dados sobre
0s mesmos e planeje acbes como contata-los em datas especiais, de forma
mais personalizada.

- Planeje-se e esteja preparado para diferentes cenarios, montar um
planejamento estratégico ou afim pode parecer uma tarefa complicada e sem
um proposito concreto, mas ter apenas metas e nao definir como elas serdo
atingidas e o que sera feito em caso de mudancas no ambiente, pode ser

potencialmente prejudicial ao seu negaocio.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

O periodo de pandemia de Covid-19 impactou a rotina das pessoas no
mundo todo e este impacto chegou com muita forca no mundo dos negécios,
impacto ainda mais negativo para as organizacoes que ndo fazem parte de
grandes companhias. Por isso o desejo de se compreender o trabalho
realizado dentro de organizacdes locais de uma cidade do interior.

Portanto, este trabalho objetivou compreender as estratégias utilizadas
por trés empresas do municipio de Cachoeira do Sul através de entrevistas
realizadas com gestores das mesmas a fim de compreender o que as fez
manterem seus negoécios em tempos de crise. O método utilizado para atingir
0s objetivos propostos foi uma pesquisa exploratéria de carater qualitativo,
utilizando-se de entrevistas semiestruturadas e de uma revisdo bibliografica
dos temas relacionados.

O presente estudo se prop0s a compreender as acdes desenvolvidas
organizacfes cachoeirenses para superar o periodo de crise durante e apés a
pandemia de Covid-19 e, além disso, a construir um perfil de cada gestor
entrevistado, buscar a histéria das empresas estudadas, descobrir os desafios
que foram enfrentados no periodo focado por este estudo e ao fim
compreender as agOes que foram desenvolvidas no mesmo. Estes pontos
propostos tiveram a finalidade de construir uma base de informacdes concretas
e ligadas a realidade para servir de “norte” e inspiragao para outros negocios,
contribuindo assim para o desenvolvimento da regido e dando o retorno
esperado da universidade a comunidade. Ademais, também serviu para sanar
a curiosidade da pesquisadora que sempre se questionou sobre o que
exatamente foi feito pelas empresas que sobreviveram ao periodo de crise.

O embasamento tedrico do trabalho foi desenvolvido para obter-se uma
compreensdao mais aprofundada dos temas ligados ao tema central da
pesquisa. O primeiro tema relacionou-se com a pandemia, seus impactos e a
crise em que a economia brasileira se encontrou no periodo posterior a ela. O
segundo tema tratou do comportamento do consumidor e suas alteracbes ao
longo do tempo e das mudancas nas sociedades, este se relaciona diretamente

com o periodo da pandemia, pois os habitos foram impactados neste ambito.
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Ja o terceiro tema foi o marketing, assunto muito popular nos dias
atuais, sendo um grande diferenciador de empresas que prosperam e
empresas que ndo prosperam. O ultimo tema da base tedrica deste TCC foi
estratégia empresarial, visto que este era o foco da andlise, quais caminhos
foram desenvolvidos pelas organizacdes para atingir seu objetivo.

O presente estudo encontrou, através das falas dos gestores, resultados
interessantes, sendo possivel através das mesmas delimitar o perfil de cada
gestor e observar a influéncia da formacao e do estilo de cada um dentro da
empresa. Um exemplo dessa observacao é verificar que os gestores A e B tem
perfis e ideias mais ligados a uma constante melhoria e evolucdo em seus
préprios conhecimentos teéricos e praticos, sendo eles extremamente
antenados a novidades no mercado, entdo, por consequéncia, observa-se que
ambas empresas tém um desempenho muito interessante quando se trata do
uso de novas tecnologias e soluc¢des. Ja no caso do gestor C, observa-se um
perfil mais conservador, onde se prioriza a solidez e isso reflete na
organizacdo, sendo que esta manteve-se no mercado mesmo com grandes
perdas de mercado, pois ja trabalhava com reservas de capital e preparada
para momentos de crise.

No que tange a histéria das organiza¢des também foi curioso observar a
cultura que foi sendo desenvolvida em seu tempo de histéria e como isso
impacta a forma que a gestao ocorre e também em como os desafios impactam
elas. Como a questao da diferenciacdo no caso da empresa A, pois esta foi
uma estratégia adotada durante a crise, mas também faz parte da histéria da
empresa. Também no caso da empresa B quando observa-se que a venda
online e o marketing digital ja faziam parte do trabalho desenvolvido na
organizacéo, tendo o periodo de crise e mudancas, potencializado este uso. Na
empresa C nao foi diferente, o desenvolvimento de novos produtos fez parte da
historia da empresa entdo, novamente, o periodo de dificuldades apenas deu
mais destaque a essa estratégia.

No sentido desses desafios, em especial no periodo investigado,
observou-se principalmente que boa parte dos novos problemas, na verdade,
nao eram novos e sim foram potencializados durante o periodo de crise, como

a questdo do desabastecimento e perda de mercado. Essas questdes
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desafiadoras foram trabalhadas conforme, novamente, a cultura de cada
empreendimento, algumas mais focadas em se arriscar e inovar no mercado,
outras mais focadas em se resguardar e manter-se bem capitalizadas.

E interessante pontuar que no desenvolvimento da pesquisa,
principalmente nas falas dos gestores, percebeu-se um destague maior ao
periodo de pandemia. Isso pode ser relacionado a grande dificuldade do
momento, que acaba se sobressaindo nos discursos dos entrevistados.

O carater qualitativo da pesquisa forneceu a mesma dados interessantes
e especificos, sendo possivel analisar mais profundamente as questfes mais
subjetivas relacionadas a gestdo. Contudo, por ser utilizada a metodologia de
entrevistas mais aprofundadas, a amostra teve de ser limitada. Ainda em
relacdo as dificuldades relacionadas a amostra, teve a dificuldade em conciliar
as agendas e encontrar momentos oportunos para realizar as conversas, Visto
gue o publico buscado possui rotinas corridas e cheias de compromissos e
imprevistos, o que acabou causando um atraso na coleta de dados. Outro fator
que dificultou a pesquisa foi um momento onde um problema de salude se
manifestou de forma mais aguda na pesquisadora, paralisando atividades
relacionadas ao estudo.

Ao fim, observa-se a necessidade da realizagdo de novos estudos
dentro do municipio utilizando um numero maior de empresas a serem
estudadas e também da utilizacdo de dados quantitativos a fim de
compreender mais amplamente quais foram as principais ferramentas de venda
utilizadas, por exemplo. Outro ponto interessante a ser estudado dentro das
organizagdes cachoeirenses seria a delimitagdo de um “perfil médio” do gestor,
qual sua formacéo, interesses e afins. E por fim, mais uma sugestdo de
trabalhos futuros seria na pesquisa relacionada aos impactos das agdes no

setor de gestdo de pessoas em momento de crise.
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APENDICES

APENDICE A - ROTEIRO DE PERGUNTAS REALIZADAS AOS GESTORES

DAS EMPRESAS ESTUDADAS

1) SOBRE O ENTREVISTADO:

2)

3)

a) Qual seu nome e idade?

b) Como foi sua caminhada até o lugar até onde vocé esta?
c) Vocé planejou seguir este caminho?

d) Qual seu maior objetivo profissional? Ou ja o alcangou?

SOBRE A EMPRESA:

e) Pode contar um pouco da histéria da empresa?

f) Qual ramo de neg6cio da empresa?

g) Quais sao seus principais clientes (consumidor final,
revendedores, montadoras, etc.)?

h) Quais os maiores desafios no seu ramo de atuacdo que vocé
poderia apontar?

DIFICULDADES:

i) Como o periodo de isolamento impactou esses desafios?

j) Quais foram os maiores impactos consequentes desse periodo?
(Demissodes, cortes de gastos, mudanca de posicionamento, de
estratégia, etc)

k) Quais novos desafios surgiram depois desse periodo?

4) ESTRATEGIAS PARA LIDAR COM A CRISE

[) Como a empresa lida com esses novos desafios?

m) Quais foram os setores priorizados na gestao dessa crise?

n) Quais foram as primeiras atitudes tomadas e estas foram
mantidas? Testaram diferentes estratégias?

0) Qual era a maior preocupacdo da empresa, além de manter o
negocio funcionando e preferencialmente lucrativo?

p) Como foi o processo de entendimento da nova realidade dentro
da organizacdo? Ou tentou-se manter tudo o mais préximo
possivel da forma anterior?

g) Qual foi o foco de atuacdo da gestdo durante o periodo
pandémico, para contencdo de danos?

r) Como as decisdes acerca das estratégias no referido periodo
foram tomadas? Foram discutidas em quais niveis da
organizagéo?
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s) Quais a¢les que vocé considera que foram essenciais para que
a empresa "prosperasse em meio ao caos”? Qual sua formacédo
académica?

t) Quais seus assuntos de interesse?

u) Qual sua funcéo dentro da empresa?
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APENDICE B - MODELO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

CONSUMO NO POS-PANDEMIA E CRISE NO BRASIL: UM ESTUDO
SOBRE AS ESTRATEGIAS UTILIZADAS PELAS EMPRESAS NA CIDADE
DE CACHOEIRA DO SUL

Venho por meio do presente instrumento convida-lo a participar de um
estudo académico que objetiva compreender as acdes e estratégias
utilizadas durante o periodo pds-pandemia e durante a crise econémica,
sob a 6tica das empresas.

O estudo tem como objetivo verificar e analisar do ponto de vista das empresas
quais sdo as principais estratégias utilizadas pelas empresas em tempos de
crise, exemplificadas pelas acdes no periodo pds-pandemia e durante a crise
econbmica recente. Tal objetivo sera alcancado através da analise de
entrevistas com gestores de empresas do municipio de Cachoeira do Sul, que
passaram pelo referido periodo. Tais empresas serédo escolhidas por afinidade
e por tempo de existéncia, visto que a fundacéo precisa ser anterior ao periodo
pandémico. Este estudo ndo tera nenhum custo e nem sera realizado nenhum
tipo de pagamento ao participante, sendo de sua livre e espontanea vontade
optar por participar ou ndo, tendo em vista que o objetivo € de cunho
académico. Os dados serdo utilizados apenas para fins académicos e nao
havera nenhum risco ao participante, sendo o sigilo preservado. A entrevista
iniciara apos a leitura desse termo de consentimento e da explicacdo de todas
as duvidas que possam surgir. Serd pedida permissdo ao participante para
registrar a entrevista, com o fim Unico e exclusivo de que o pesquisador nao
perca nenhum detalhe do que for dito ao longo desta. A participacdo neste
estudo sera voluntaria e o entrevistado ndo sera obrigado a finalizar a
entrevista, podendo interromper ou cancelar sua participagdo a qualquer
momento. Além disso, o participante poderd, a qualquer momento, retirar o seu
consentimento. Em caso de duvida, esclarecimentos ou cancelamento da
minha participagdo na pesquisa, entrarei em contato com a pesquisadora
Suelen Silva da Silva da Rosa (51) 99558-0793.

DATA: [ /

Nome do Participante:

Assinatura



