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RESUMO

Com a pandemia da Covid-19 surgem muitas incertezas, indagacfes e questionamentos de
como seria 0 mercado com todas aquelas restricdes. O mundo viveu algo novo e ninguém
sabia como lidar. Nesse sentido, este trabalho tem a finalidade de averiguar como 0s
empresarios de confeccdo feminina da cidade de Guarabira-PB, conseguiu sobreviver e lucrar
na crise, como também conhecer as estratégias assertivas- Assim, agregando na histéria e
relatando o que de fato aconteceu durante este periodo nas empresas. Como trata-se de um
assunto novo para a historia e vida académica, este trabalho buscou fundamentar-se na area
da contabilidade gerencial, a qual ¢ de suma importancia para gerir uma empresa, buscou
informacdes sobre estratégias de gestdo e a pandemia da covid-19, como também
fundamentou o processo de gestdo das empresas de confecgdes. Para tanto, fez-se necessario
a busca por dados com empresarios de confeccdo feminina do centro da cidade de Guarabira-
PB, que viveu todo aquele processo, 0s quais agregaram para construcdo deste trabalho,
através de uma pesquisa empirica. Os resultados apontam que, mesmo sendo um momento de
crise e de muitos medos, eles conseguiram ter bons resultados diante a tantas restrigdes e,
tomando as redes sociais, em destaque o Instagram, como uma ferramenta de extrema
importancia em seus negadcios.

Palavras-Chave: Sobrevivéncia. Lucratividade. Covid 19. Pandemia. Estratégias. Gestdo.
Pequenas empresas.
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1 INTRODUCAO

Guarabira é uma cidade localizada no agreste paraibano, mais conhecida como a
Rainha do Brejo, porque é considerada pelos moradores como a cidade polo da regido que
tem regularidades de chuvas (Prefeitura de Guarabira). A Regido Metropolitana de Guarabira
foi criada a partir de uma lei divulgada no Diario Oficial do Estado da Paraiba (DOEP), a Lei
complementar 101, criada no dia 12 de julho de 2011 e executada em 13 de julho de 2011. A
regido contém 20 cidades a qual movimenta o comércio e 0s servicos da cidade de Guarabira.
(Wikipédia, 2019).

Com a pandemia da Covid-19 e as medidas adotadas para a contencéo da doenca, 0s
decretos municipais/estaduais provocaram o fechamento involuntario de muitas empresas, ja
que inicialmente ndo havia informacfes pertinentes sobre a doenca, € s6 com o
distanciamento social que poderiam ser evitados o contagio e a dissemina¢do da Covid-19.

As incertezas na economia causadas devido ao virus imputaram uma série de medidas
consistentes em todos os ambitos na gestdo de uma empresa, para impedir e diminuir os
custos, 0 que exigiu uma nova adaptacdo de estratégias para as circunstancias em que se
encontravam as empresas (Mendes, 2020). Tais medidas resultaram numa série de catastrofes
a economia, pois surpreendeu todos, e muitas empresas ndo tinham recursos suficientes para
passar por esse momento de crise.

Nessa conjuntura, os impactos da pandemia da Covid-19 para o mercado foram
agressivos, as possibilidades para pequenas empresas permanecerem estaveis e em
concorréncia com as demais, sem tomar nenhuma medida de gestdo, tornaram-se pequenas
(Jardim, 2021).

Diante desse contexto, torna-se relevante pesquisar e procurar dados que irdo
contribuir para gestdo de muitas entidades e na construgdo de outros estudos, no que tange as
consequéncias causadas pela Covid-19 ao comércio. Com isso, este estudo ird enfatizar as
estratégias adotadas pelas microempresas de confec¢fes femininas durante a pandemia da
Covid-19.

Diante de um cenario impositivo de mudancas rapidas, as empresas precisavam
adaptarse a nova e desafiadora realidade para se manterem ativas e com lucratividade no
mercado. Assim, diante das consequéncias causadas por essa revolucdo, surge o problema de
pesquisa: Quais foram as estratégias de gestdo adotadas pelas empresas de confeccbes
femininas de Guarabira-PB, durante a pandemia d Covid-19?

Identificar as estratégias de gestdo adotadas pelas empresas de confec¢bes femininas
de Guarabira-PB, durante a pandemia da Covid-19. Como objetivos especificos: Detectar as
principais estratégias utilizadas pelas empresas de confec¢des femininas de Guarabira-PB, no
periodo da pandemia Covid-19; Identificar os desafios e as consequéncias geradas pelo
isolamento social; Apontar as vantagens e desvantagens das vendas com a pandemia Covid-
19.

Este estudo é importante e fundamental para o conhecimento cientifico e empirico,
pois retratard um cenario da economia e todos os resultados que o contexto da pandemia da
Covid19 trouxe para o meio de vida empresarial do setor de confecgdo feminino da cidade de
Guarabira-PB. E relevante ainda discutir sobre essa tematica, visto que, com a chegada da
pandemia, indagou-se, por algum tempo, como empresarios de pequeno porte conseguiriam
manter empresas durante a pandemia de Covid-19, durante e ap6s periodo de isolamento
social. “A



ciéncia ndo estava preparada para isso, tampouco as pessoas € muito menos a economia.”
Rezende de et al (2020, p. 54), ou seja, ainda ndo havia nenhum estudo realizado sobre
gestdo, nem estratégias pertinentes de como lidar com essa revolucéo.

Para Escher (2020, p. 3):

A pandemia da COVID-19, causada pelo novo Coronavirus (SARS-
CoV-2), modificou tanto a vida e rotina da populacdo quanto a
economia mundial, tornando- se um dos maiores desafios sanitarios e
humanitarios. Com os cenarios ainda imprevisiveis para a evolucao da
crise do coronavirus no Brasil, qualquer previsao para o desempenho
dos mercados de vestudrio ainda serdo meros exercicios de
especulacéo.

O estudo sobre essa temaética torna-se relevante para economia de um modo geral,
pois trata-se de um assunto que para todos ainda gerava incertezas. Devido aos poucos
estudos académicos acerca da tematica discutida, além da busca de informacbes de
empresarios sobre o tema, esta pesquisa torna-se relevante para empresas que pretendem
continuar ou iniciar novas estratégias de gestdo. Saber como uma entidade conseguiu se
manter na crise, recriar, conhecer o novo tipo de consumidor e mudar o olhar de gestdo do
6bvio para o inovador permite que a empresa se reinvente em diversas situagdes.

De acordo com Rezende; Marcelino; Miyaji, apud SANTOS (2020, p. 21):

As medidas de isolamento social impuseram o0s envolvidos no processo a
repensarem sobre estratégias assertivas para manter a economia girando. Ou seja,
inovacdo, adaptacdo e flexibilidade dos servigos oferecidos, reciclagem de
processos, comodidade e seguranga para 0s consumidores possibilitam que salde
financeira das empresas se mantenha sustentavel e garanta sua existéncia no periodo
pés pandemia

Este estudo também sera valido para a sociedade conhecer a nova era de
consumidores digitais, clientes que optam por servicos praticos e cdmodos, 0s quais muitas
vezes escolhem consumir produtos através da tela do celular pelas midias digitais. “Diante
dessa era tdo tecnoldgica, muitos precisaram se adaptar, para ndo ficarem a margem desse
novo mundo. Os clientes sabem 0 que querem e 0 que ndo querem, tém o poder na palma da
mao”. ESCHER (2020, p. 8).

Por ser um assunto novo, este estudo faz parte da construcdo cientifica de varios
outros que tém uma linha de raciocinio semelhante, no tocante a tudo que envolve a Covid-
19. Além de todo novo conhecimento para gestdo de empresas de confec¢des femininas, serd
relevante a importancia dos empresarios em uma area que tem forte ligagdo com as empresas,
que é a Contabilidade. Essa area ja € dotada de conhecimentos que agregam a rotina de toda
entidade.

A salde financeira das empresas esteve comprometida por muito tempo, e o auxilio
do contador para tomada de decisdo possibilita que o empresario enxergue o problema e o
solucione o mais breve possivel. De tal maneira, 0s empresarios poderdo valorizar o trabalho
dessa area fundamental durante toda a pandemia.

Segundo Mendes, (2020, p.17):

A importancia da contabilidade é dada pelas muitas fungdes que ela cumpre tanto
no processo de conhecer o estado da empresa em um determinado momento e na
tomada de deciséo e previsdo de processos necessarios para planejar e organizar
trabalhos futuros, a fim de alcancar os objetivos estabelecidos da empresa e
melhorar os resultados de sua atividade.

O presente estudo faz-se necessario em diversos ambitos, seja no meio empresarial, na
sociedade, na contabilidade ou no meio académico, visto que toda pesquisa sera relevante
para construcdo do conhecimento antes inexistente.



A pesquisa em evidéncia sera voltada para empresas de confeccdes femininas. Os dados
foram recolhidos através de entrevistas com proprietarios ou gerentes, as pessoas
responsaveis pelo processo decisorio das empresas. Contém perguntas formuladas
antecipadamente sobre as estratégias utilizadas para a sobrevivéncia e a lucratividade das
entidades no periodo da COVID-19 e que serdo dirigidas da mesma forma a todas as
empresas que fardo parte do estudo.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 CONTABILIDADE GERENCIAL E ESTRATEGIAS DE GESTAO

Uma entidade para se manter no mercado ou em desenvolvimento, por menor que
seja, em estrutura ou quantidade de funcionarios, deve ter em pratica um conjunto de
ferramentas organizacionais, como: organizacdo, planejamento, estratégias e controle, que
sdo vitais para que a saude da empresa ¢ seu crescimento. “Assim, diante desse ambiente
integrado, a tomada de decisdo se torna eficiente. Desse modo, a contabilidade gerencial surge
como importante elemento no processo, pois ela é fonte de grandes informacdes para o
planejamento da empresa.” MORAIS e JUNIOR (2019, p. 2).

A contabilidade pode ser estudada por dois segmentos interligados, que irdo compor
os dados financeiros e operacionais das entidades, a Contabilidade Financeira e Gerencial. A
diferenca mais significativa sdo os usuarios que serdo atendidos. A financeira evidencia aos
usuarios externos aqueles que receberdo os dados através dos relatorios contabeis, como:
clientes, Bancos, Governos e etc. A Gerencial faz parte de todo o controle e funcionamento
interno, fornecendo as informacBes Uteis para tomada de decisdo aos gerentes e/ou
administradores, sendo estes conhecidos como usuérios internos.

De acordo com GARRISON et al. (2013, p.25):
Em virtude dessa diferenca fundamental de usuarios, a contabilidade financeira
enfatiza as consequéncias de atividades passadas, a objetividade, a verificabilidade,
a precisdo e 0 desempenho em toda a empresa, enquanto a contabilidade gerencial
enfatiza as decisbes que afetam o futuro, a relevancia, o fazer as coisas em tempo
habil e o desempenho no nivel do segmento.

Apesar da distin¢do, os dois segmentos da contabilidade tém suas particularidades.
Isso se deve ao fato da Gerencial ser mais minuciosa que a Financeira, pois ela é a juncao de
dados que compordo os relatoérios contabeis, ainda assim a Gerencial necessita de
aprimoramento para que possam ser apresentados aos administradores, MORAIS e JUNIOR
(2019, p. 8). Com isso, as informagdes usadas no passado pela Contabilidade Financeira sera
um dos dados utilizados pela Contabilidade Gerencial, pois o relatorio contabil € um dos
segmentos em que faz parte para a sua finalidade.

O trabalho da Contabilidade Gerencial pode ser visto como um conjunto de técnicas
com o objetivo da tomada de decisdo, no entanto, para que possam ser executadas as
ferramentas organizacionais dentro da entidade, é necessario ter visdo, para que seja dada
sequéncia a cada técnica.



Amorim (2019) afirma que a Contabilidade Gerencial pode ser entendida como um
conjunto de setores em uma empresa, como economia, finangas, marketing, gestéo, etc. Esses
setores junto as informacg6es contabeis fardo parte do processo da tomada de deciséo.

Com isso, percebe-se que a Contabilidade Gerencial ndo esta voltada apenas em
numeros e relatorios contabeis. O profissional que for designado para exercer esse trabalho
precisa de um conhecimento que estd muito além dos céalculos. “A relevancia da
contabilidade gerencial reside na identificacdo daquilo que realmente poderéa fazer a diferenca
no processo decisorio.” Amorim (2019, p.19).

Segundo Meireles e Silva (2018), as pequenas empresas podem ter caracteristicas
peculiares, como o gerenciamento através das familias. Isso faz com que se impossibilitem
novas técnicas de gestdo, pois estdo voltadas a cultura estabelecidas de muitos anos, através
das vivéncias dirias.

Para Meireles, Silva (2018, p.10)
Com a evolucéo das negociagdes, a competitividade do mercado, e a necessidade de
criar estratégias eficazes, surgem também grandes desafios aos contadores
gerenciais. O profissional contébil, vem ganhando cada vez mais importancia, pois
é capaz de fornecer aos gestores informacBes mais precisas, colocando em
evidéncia a situacdo patrimonial e financeira da organizagdo, garantindo assim que
a tomada de decisdo seja mais assertiva.

A Contabilidade Gerencial pode atender a duas caracteristicas em uma empresa, sair
de uma margem negativa de lucros ou criar novas estratégias para ter destague no mercado. A
concorréncia no mercado faz com que empresarios almejem novas estratégias de gestdo, e o
Contador pode ser o profissional mais adequado a atender 0 que uma gestdo necessita, pois
ele tem um leque de informagdes seguras e assertivas.

2.2 ESTRATEGIAS DE GESTAO E A PANDEMIA DO COVID 19

Empresas bem sucedidas podem possuir uma gestdo que tem objetivos e metas a
serem alcancadas, com ideias que possam fugir do 6bvio, buscando inovar e aumentar a sua
lucratividade. As estratégias podem ser vistas como uma ideia inovadora, no entanto, com
algumas incertezas, pois nem sempre elas podem dar certo.

Quando a estratégia emergente ¢ imposta em uma gestdo, para Rodrigues (2016)
citado por Rezende et al(2020), ela é vista como uma alternativa de reacender a um efeito
adverso, causado por uma situacdo ndo esperada, a qual serd usada para garantir a velocidade
competitiva do mercado, como as que foram causadas devido a Covid-19.

Sobre os efeitos da Covid-19, para Rezende et al (2020, p.54):

Em consequéncia, a limitacdo de oferta de produtos e servigos ocasionada pela conjuntura
atual levou todos os agentes sociais e econdmicos (individuos, empresas e governos) a
modificarem seu comportamento de consumo. No atual contexto, o consumidor, em particular
os individuos que sdo os agentes principais do processo econdmico e de manutencgéo do fluxo
comercial e financeiro, tendem a mudar seu comportamento perante situacBes adversas,
principalmente aquelas que atentam contra sua vida, que é o caso desta pandemia, dado que
vai de encontro ao instinto basico de sobrevivéncia.

A pandemia foi uma revolucgdo na sociedade, as pessoas passaram por mudancas
inesperadas e precisaram adaptar-se as consequéncias causadas pela Covid-19. As empresas
buscaram estratégias emergentes, para continuar atendendo aos seus clientes e permanecer
com suas empresas ativas, este sendo o seu grande desafio.



Conforme Aratjo (2021, p.22), “através das midias sociais, o consumidor ganhou voz
ativa no mercado. O que antes suas opinides eram irrelevantes, hoje elas se tornaram um fator
muito importante para o sucesso de um produto, servico ou marca no mercado.” Nesse
contexto, as midias sociais ¢ uma ferramenta digital ja usada antes por algumas entidades,
ndo sendo tdo priorizadas até entdo. Contudo, como as medidas de protecdo ao Covid-19
inviabilizou o comércio, a estratégia emergente usada naquele momento foi voltada quase
exclusivamente a essas redes, com isso surge o consumidor digital.

Sobre atender aos clientes, para Amaral, Maio (2020), as empresas precisavam de
estratégias humanizadas no mercado, que pudessem dar voz aos clientes, colocando-0s como
prioridade e expressando o valor do que eles sentiam e necessitavam naquele momento.

As estratégias de vendas adotadas nas redes, ja ganhavam visibilidade antes da
pandemia, mas foi através dela que ganhou destaque. De acordo com Fagundes (2009) citado
por Aratjo (2021, p. 18), “o comércio eletronico através da internet ¢ o ramo de atividade
econdmica que mais cresce no mundo. As jovens empresas que ingressam no cCOméercio on-
line tém atraido o maior nimero de investidores do mercado de ac¢des, aumentando o valor de
mercado de forma alucinante”.

Segundo Amaral, Maio (2020), com as inovacdes das vendas e do tipo do
consumidor, surge também o Marketing de Relacionamento, com a finalidade de estreitar a
ligacdo da empresa com o cliente, agradando e viabilizando uma relacdo mais extensa.

Com o passar do tempo as empresas voltaram suas estratégias as redes, sendo uma
alternativa mais viavel para a situacdo, depositando todas as suas acOes de gestdo, como: a
comunicagdo, a venda e o marketing, usando as midias sociais que estavam proximas das
pessoas 0 tempo todo, como o Instagram, 0 WhatsApp e o Facebook.

O comércio eletronico, também conhecido como e-commerce, é comentado por
Fabiano Salgado, especialista no assunto, que o resultado do sucesso nas vendas on-line se da
através do ganho de prestigio e de boas ideias. (G1, 2022).

O comeércio eletrdnico ja apresentava indicativos de crescimento no mercado, mas foi
através da pandemia que ele ganhou maior forca e demonstra que permanecera em vigor apés
ela. Entretanto, o que vai fazer a diferenca para as empresas é a inovacdo das estratégias
devidas com o uso dessas redes, conforme Rezende, Marcelino e Miyaji (2020).

E nitido que as redes sociais sdo responsaveis pelo novo perfil de cliente, o consumidor
digital, devido a tecnologia dessas midias, que produzem uma ferramenta enérgica de
diferentes tipos de conteudo, atendendo a varios gostos do mercado, segundo Santos (2021).

2.3 EMPRESAS DE CONFECGAO E O SEU PROCESSO DE GESTAO

Com a globalizagéo, as informagdes passaram a ter um livre acesso em todo o mundo,
0 que acelerou a economia. Através do livre acesso de informacdes, valores, estilos e
tendéncias, consequentemente a moda tornou-se um setor de grandes exigéncias, para atender
0s gostos e valores de cada consumidor.

De tal maneira, a comercializacdo estd cada vez mais competitiva, com isso as
empresas obtiveram uma dificuldade maior para conseguir acompanhar a mudanga do
mercado e atrair os clientes. De acordo com Ruthschilling, Dias (2015), devido a constancia
da tecnologia, ao aperfeicoamento das maquinas e a eficiéncia da matéria-prima, a moda esta
em constante processo de evolucdo, e toda gestdo sé conseguird manter-se caso a acompanhe.

O sucesso de uma empresa se da pelo modo com que a gestdo é executada, assim
atentarse ao novo e a todo o seu processo estratégico sdo um dos pilares do mercado.
Consoante ao pensamento de Machado e Costa (2015), as entidades podem escolher
estratégias que envolvam a constancia dos processos evolutivos, visando ao aperfeicoamento



do produto, a retirada dos desperdicios, ao aumento da producdo e ao incentivo aos
colaboradores na melhoria do seu processo.

Em conformidade com Ruthschilling, Dias (2015, p.4):

A gestdo se torna uma das principais aliadas para que estas transformacdes
acontecam e, para tal, o sistema empresarial deve ser claro e eficiente para que
todos atores envolvidos ao longo do processo produtivo de modo a coloca-lo em
pratica e evitar erros de comunicacdo. Ao longo deste processo, cabe aos gestores
da empresa escolher as melhores estratégias de marketing, de sistemas de producao,
as tecnologias que serdo utilizadas e os canais pelos quais interagirdo com o0s
consumidores.

Com a evidéncia do novo modelo de demanda devido & pandemia da Covid-19, o
comeércio precisou reinventar-se para conseguir manter-se, aperfeicoando seus processos de
gestdo e a forma com que lidava com seus clientes. Quem passou por esta fase e ndo se
adequou as mudancas perdeu e tende a perder ainda mais, conforme Amaral, Maio (2020).

Com a pandemia da Covid-19, as empresas precisaram de uma estratégia de urgéncia,
sem tempo habil e planejamento adequado para a demanda de cada entidade. A adaptacdo a
tecnologia e 0 novo tipo de consumidor, o cliente virtual, fez com que as redes sociais
tornassem a melhor forma de passar aquele momento de crise (Araujo, 2021). Com a crise
pandémica, a modificagcdo do modelo de negdcio do fisico para o virtual, atraves das vendas,
do marketing e do relacionamento com o cliente, fez com que muitos modelos de gestdes
tornassem obsoletos. Reinventar-se foi o “legado” deixado pela referida crise.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A pesquisa proposta teve em sua metodologia uma abordagem qualitativa, de natureza
descritiva dos aspectos relacionados as praticas de gestdo em meio a periodos de crise. Foram
pesquisadas empresas do ramo de confec¢bes femininas da cidade de Guarabira-PB.

A pesquisa descritiva é o método usado para descrever um fato com todas as suas
caracteristicas, ndo levando em consideracdo a opinido pessoal do pesquisador. Para Gil
(2002), esse tipo de pesquisa se da pela apresentacdo de suas particularidades. Além disso, é
peculiar 0 uso de métodos padronizados para reunido de dados.

Pesquisas qualitativas sdo estudos voltados a compreensao, buscando a interpretacdo
de dados para a construgdo da informacdo. E utilizada uma metodologia mais detalhada,
relatando fatos através do carater intuitivo. Assim, o estudo qualitativo € designado através
dos acontecimentos, tem como objetivo a apresentacdo de dados por meio da ldgica e da
coeréncia interpretada pelo pesquisador. E uma pesquisa que tem como finalidade indagar os
fatos e buscar a interpretacdo de situacbes que aconteceram ou acontece, conforme Proetti
(2017).

A presente pesquisa teve delimitacdo nas empresas do ramo de confecg¢do feminina de
Guarabira, selecionadas por conveniéncia pela pesquisadora, todas com localizagdo no bairro
do centro da cidade — destaque como localizagdo comercial de Guarabira (cidade de moradia
da autora).

O instrumento de coleta foi uma entrevista com roteiro estruturado elaborado atraves
de referéncias tedricas e de trabalhos anteriores sobre estratégias de gestdo para sobrevivéncia
e lucratividade e abordagem empresarial em momentos de crise, ja que o periodo referendado
para a pesquisa foi a pandemia recente da COVID-19.

A pesquisa analisou a percepcdo dos gestores do comércio local do ramo de
confeccdes da cidade de Guarabira, quanto a gestdo, plataformas virtuais, manutencdo das
atividades e lucratividade no periodo da pandemia do COVID 19.



As entrevistas aconteceram de forma on-line, a pesquisadora enviou um arquivo com
a as perguntas, tendo em vista que a chegada do final de ano sobrecarrega a disponibilidade
em ser presencial. As entrevistas foram respondidas em audios, as respostas foram transcritas
da mesma forma, desse modo foi possivel analisar de uma forma coerente com o ponto de
vista de cada uma.

Foram feitas entrevistas estruturadas com gestores de trés empresas do ramo,
configurando-se um estudo de caso multiplo em trés configuragdes distintas quanto a
estruturacdo de atividades. Um neg6cio que funciona exclusivamente operacionalizado pela
proprietaria, outro com a proprietaria e uma funcionaria e outro ja com maior escala de
colaboradores, configurando-se com a proprietaria e 13 funcionarios.

Os dados obtidos foram apresentados através de quadros descritivos e analisados
segundo comparacdo de referéncias tedricas.

Com o intuito de investigar a situacdo contébil gerencial em termo estratégico e de
reflexo no negocio e suas perspectivas acerca do momento de crise inesperada para
empreendimentos, como 0 momento da pandemia, a partir da identificacdo geral das praticas
realizadas e conhecimento dos empresérios acerca dos procedimentos realizados nesse
periodo.

As empresas foram escolhidas por conveniéncia, pois a pesquisadora reside no local e
diante de seu grupo de convivéncia esses eram vistos como negécios de destague no ramo
escolhido; e como tinham caracteristicas de percepcao de colaboradores diferentes, fizeram
parte da indagacédo da autora.

4 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS
4.2 APRESENTACAO DOS DADOS

Apb6s uma leitura com referéncias tedricas e trabalhos anteriores, no tocante as
estratégias com a pandemia, foram estabelecidos cinco tdpicos com perguntas pertinentes a
cada um.

No primeiro tdpico, realizou-se a caracterizacdo das empresas, cuja finalidade foi de
conhecer a entidade, sabendo quantos anos tinham no mercado e a quantidade de
funcionarios, no periodo anterior, durante e p6s pandemia. No segundo topico, foram tratadas
as estratégias emergentes adotadas com o inicio da pandemia. No terceiro topico, foram
discutidos os desafios e beneficios com as vendas a distancia, mostrando os resultados através
do ponto de vista de cada um deles, se o faturamento melhorou, se piorou ou se permaneceu
na média, como ficou a quantidade de funcionarios apds a pandemia e como direcionou 0s
funcionérios para as vendas a distancia.

O quarto tdpico introduziu as redes sociais, ou seja, qual o0 momento em que elas
foram uma alternativa para as vendas e se ja usava antes da pandemia, se sim, qual foi o
diferencial durante este periodo, se ndo, quais foram os desafios. Por fim, no quinto e Gltimo
topico, buscou-se mostrar a rotina da empresa com as lojas fechadas, do inicio ao final da
compra, com a entrega do produto.

4.2 ANALISE DOS DADOS

Neste topico, sdo expostos os resultados do estudo através dos objetivos especificos
elucidados, com as seguintes finalidades: conhecer o ponto de vista de cada gestor através da
vivéncia de uma situacao atipica; analisar as estratégias adotadas e fazer um comparativo do



que foi a empresa antes da pandemia, de como lidou durante o periodo e apos ele, com os
desdobramentos da instabilidade dos Gltimos momentos que permeiam a grande crise do
Covid 109.

4.2.1 INFORMACOES GERAIS DO NEGOCIO

Optou-se pela busca de entrevistados que de fato viveram todas as fases desse momento
de crise, os gestores, que tiveram uma boa compreensdo de tudo o que a empresa era antes e
dos desafios que surgiram com a pandemia.

Dessa forma, como resultado, na primeira parte do questionario foram requisitadas
informacdes gerais sobre 0s gestores e seus negocios. As gestoras, todas do sexo feminino,
todas as respondentes sdo as responsaveis pelo empreendimento. Tal questdo apresenta uma
relacdo com o tamanho da empresa, em que 0s proprietarios estdo diretamente envolvidos na
gestdo. Nesse sentido, deve-se ter o cuidado em manter-se também em posicdo estratégica
pois o operacional pode demandar muito do gestor e a parte de planejamento pode ficar
comprometida. Uma contabilidade que apresente solucGes de praticidade operacional e
ferramentas de contabilidade gerencial podem auxiliar na resolucéo dessa questao.

Quando questionados sobre o inicio das atividades do empreendimento, 0s
respondentes indicaram que estavam ativos antes do inicio da pandemia e todos 0s negocios
sdo relativamente recentes, com até 8 anos de vida util.

Como evidencia no quadro, os perfis das lojas sdo semelhantes. O tempo de negdécio
das trés empresas no mercado mostra que s&o novas, com 0 mesmo ramo de confecgéo
feminina. Restringiu-se a esse tipo de empresa para fins comparativos ao final deste estudo,
baseado na vivéncia semelhante e adquirir conhecimento do que pode ter divergido, contendo
produtos de vestes e acessorios. No quadro de funcionarios, duas lojas demonstraram que
possuir uma quantidade baixa de funcionarios era suficiente para vendas, o que nao significa
que vendiam pouco.

Foram abordadas algumas questbes sobre o desenvolvimento das atividades de
negocios antes do inicio do periodo da pandemia Covid 19, quanto a satisfacdo das
atividades, contato com fornecedores e clientes, estratégias de marketing, cartela de clientes,
quantidade e periodicidade das vendas e comparativo de vendas on-line e presenciais. As
respostas, apresentadas no quadro 01, sdo de visdo comparativa sendo consideradas: Empresa
A — com apenas a gestora principal e um funcionario; Empresa B — com a gestora e dois
colaboradores; e a Empresa C com a gestora e 13 colaboradores.

Quadro 1: Desenvolvimento das atividades da empresa antes da crise COVID 19

QUESTAO EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C
Satisfagdo com as atividades J& tinha um bom Otimo, ja vendia muito. | Apesar das estratégias
desenvolvidas e seus resultados movimento. de vendas serem
antes da pandemia diferentes, éramos

satisfeitos com as
vendas.
Contato com fornecedores la até eles, como As compras eram feitas | Viajavamos até
também comprava através da internet. o fornecedor.
online.




B

Relag&o com os clientes e
estratégias de marketing que
eram utilizadas

Grupos no WhatsApp
para mandar sempre
novidades para o
cliente; responder as
redes sociais de uma
forma répida, para dar
uma atencdo
satisfatoria, pedir o
WhatsApp do cliente
para podermos ter um
contato mais proximo,
entregas gratuitas,
bons descontos,
brindes.

O bom atendimento na
loja e 0 uso do
Instagram.

Por meio das redes
sociais, exemplo:
Instagram, Facebook,
WhatsApp.

Cartela de clientes — quantidade
e periodicidade de vendas

Tempo de festas,
como: dia das mées,
dia dos pais, Sao Jodo.

As vendas aumentam
nos dias
comemorativos.

Nao tinhamos um
controle da quantidade
de clientes, 0s meses de
pico sempre eram junho
e dezembro.

Comparativos das empresas
gue vendiam on-line com as
vendas fisicas

Como as vendas ja se
davam nas duas
formas, um
completava o outro, ao

Vendiam das duas
formas, mas a fisica
era mais.

Faziamos stories no
Instagram, e os clientes
compravam através das
nossas postagens, e ai

70% das nossas vendas
eram através das
divulgagdes, porém o
cliente ia pessoalmente
na loja garantir o
produto divulgado.

ver as divulgacdes eles
iam na loja. Eram
satisfatorias.

Fonte: Dados da pesquisa, 2022

Referente as atividades feitas antes da pandemia, percebe-se que apesar das lojas
declararem que existiram mudancgas nas estratégias, as vendas ja eram consideradas boas e
com perspectiva de crescimento das atividades. Quanto a realizacdo das compras, ja existia
uma compra feita de forma remota, mas que existia uma programacdo para visitacdo e
compra na virada de colecdo de confecgcdo feminina, o que proporcionava maior verificacdo
de qualidade e network de moda.

O mundo digital ja conectava com as vendas fisicas, um complementava o outro,
mostrando que hoje é indispensavel que as vendas ndo sejam feitas somente de uma forma
presencial. Assim, por mais que os clientes ndo fizessem as compras para serem entregues em
casa, eles olhavam e iriam até a loja, ndo deixando de ser relevante o uso das redes sociais.
Uma percepcdo durante as entrevistas foi que o uso do Whatsapp era dominante embora ndo
pudessem ser descartadas outras redes sociais e formas de contato com os clientes.

Nas entrevistas foi perceptivel que o conceito de cartela de clientes e seu controle ndo
era bem entendido e nem executado pelas empresas; que existia uma observacdo casual de
aumento de demanda em periodos festivos e meses especificos. Mas o acompanhamento de
guantidades de clientes em sua cartela, clientes antigos que retornavam, clientes antigos sem
retorno de compras, novos clientes entre outros fatores ndo eram verificados pelos negocios.
Uma apresenta uma lacuna importante que deve ser gerencialmente descrita e percebida para
acompanhamento de lucratividade, retorno de vendas e continuidade dos negécios; o que
pode ser solucionado por um bom acompanhamento contabil.

Todas as empresas ja faziam vendas das duas formas: presencial e remota.
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Uma nova realidade foi imposta de forma abrupta nas atividades empresariais em todo
0 mundo com o despertar da pandemia e as imposi¢Oes restritivas de atuacdo e
funcionamento dos negocios. Mudancgas em todos as areas tiveram que ser executadas; mas
como foi essa percepgdo e sentimento por parte das gestoras foi apresentado no quadro 2,
juntamente com as primeiras estratégias de gestao.

Quadro 2: Sentimentos das gestoras e estratégias das atividades da empresa durante crise COVID 19

QUESTAO EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C
Sentimento ao fechar as portas| Um pouco Tivemos medo. Desespero!! Pois
com o inicio da pandemia transtornada. estdvamos

acostumados com 0
cliente ir até a loja
olhar, provar e
comprar o produto

divulgado pelo
Instagram.
Estratégias para a continuidade da| Vendas de produtos | Através do Instagram. | Eu e mais quatro
empresa com baixo custo, que funcionérias
foi o caso das T-Shirts. comegamos a produzir

looks das pecas que
tinhamos na loja e
postava no Instagram.

Fonte: Dados da pesquisa, 2022

Como parametro de sentimentos e primeiras medidas adotadas diante da situagéo
impositiva da crise, as empresarias demonstraram de forma geral um transtorno, medo e
desespero com o que de forma obrigatéria estava se passando. Como seriam as relacdes de
negocios, as vendas, a manutencdo da estrutura fisica, 0s processos operacionais internos,
entre outras decisdes que poderiam afetar os seus negécios.

Medidas urgentes e sem muito planejamento tiveram que ser tomadas na tentativa de
manutencdo dos empreendimentos, como baixar o preco de produtos para atrair vendas,
escolher produtos que fossem destaque com valores menores e alternativas de apresentacéo,
divulgacdo e estratégias em midias sociais.

Nesse aspecto, identificou-se como foram as acdes durante a pandemia que foram
apresentadas no quadro 3:

Quadro 3: Atividades estratégicas da empresa durante crise COVID 19

QUESTOES EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C
Contato com os clientes Redes sociais Redes Sociais Redes sociais
Realizacdo das compras On line WhatsApp Por grupos de vendas
no WhatsApp
Cortes de funcionérios 1 - 3
Manutencdo da estrutura Néo Néo N&o
Estratégias para  novos| Divulgacdes no | Focamos nas | Postar diariamente
clientes Instagram divulgacdes do | conteddo nos stories e
frequentemente Instagram. nos grupos de
WhatsApp.
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B

Exposicéo dos produtos Provadores Faziamos provadores | Faziamos stories da
com as blogueiras loja, em tempo real

com os produtos nos
cabides e no
manequim e também
fotos dos looks comigo
€ COm as Nossas
colaboradoras vestidas.

J4 fazia uso das redes Sim Sim Sim

sociais?

Forma que os produtos eram | Instagram, divulgacéo de | Instagram e Instagram, stories, live,

mostrados para os clientes provadores comigo, com | WhatsApp videos

blogueiras, lives e
WhatsApp. O Instagram

WhatsApp grupos de
linha de transmissao.

continha mais
divulgacdes, o
WhatsApp usava mais
para realizar vendas
Né&o tivemos
dificuldades. Diante
daquela fase dificil,
consegui ter bons
resultados.

Tiveram muitas
dificuldades, mas a
maior delas foi tentar
convencer o cliente
comprar a pe¢a sem
antes provar ou ver o
produto pessoalmente.

Na verdade, ndo teve
dificuldade, vendemos
muito.

Dificuldades encontradas

Fonte: Dados da pesquisa, 2022

Dessa forma, foi instigada a reflexdo acerca das estratégias adotadas e relatadas pelas
respondentes, quanto ao contato com os clientes as redes socais foram pontos de destaque e
Unico mecanismo de contato apresentado, inclusive para vendas que aconteceram de forma
remoto, em alguns momentos com entregas para provas e retorno, outras para apenas entrega
no domicilio da cliente; tendo 0 WhatsApp e o Instagram um destaque.

Relativo aos funcionarios, os cortes aconteceram em dois negdécios, ficando a
Empresa A s6 com a gestora principal e a Empresa C com 10 funcionérios (corte de um e trés
respectivamente). A Empresa B relatou néo ter tido demissoes.

A estrutura fisica foi fechada durante um tempo s6 ficando o remoto e s6 quando a
liberacdo foi total voltaram as atividades presenciais ainda consideradas necessarias para esse
ramo de atividade na visdo das empresarias.

DivulgacBes diarias e expressivas e tentativas de marketing digital foram as
estratégias utilizadas para novos clientes, sendo feitas apresenta¢des constantes dos produtos
para estimular as vendas.

As empresas A e B demonstraram seguir o curso que ja vinham adotando e
demonstrando uma certa maturidade de sua cartela de clientes quanto as compras remotas. No
caso da Empresa C, esta apresentou como maior dificuldade o convencimento da compra sem
a prova fisica das pecas pelas clientes.

Foi colocado em questionamento acerca de suas consideragdes sobre o legado deixado
por esse periodo para a nova fase de gestdo empresarial, o que foi relatado no quadro 4:

Quadro 4: Legado estratégico da empresa apdés crise COVID 19

QUESTAO | EMPRESA A EMPRESA B EMPRESA C
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Legado Conhecimento, aprendizado, e, | Estamos mais | O pds pandemia, posso dizer que
além de tudo, eu ndo tenho o | preparadas e mudei 100% o0 meu pensamento
que reclamar, ao contrario, s com mais | em relacdo as vendas on-line. Foi
agradecer, porque eu ndo fiquei | forca. um método de vendas que, antes
parada em momento, nenhum da pandemia, ndo era prioridade
mesmo, com a loja fechada em nossa loja, mas que hoje é
fazia vérias vendas online entao primordial. Estamos cada dia
isso para mim serviu muito de mais engajados com o mundo das
licdo. redes sociais!

Fonte: Dados da pesquisa, 2022

Entre as maiores dificuldades enfrentadas pela organizacdo para o crescimento
empresarial, as gestoras expuseram, que foi um fortalecimento para os negdcios, um
aprendizado de gestdo e um direcionador para as vendas remotas.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Diante de um cenério atipico, este estudo tornou-se relevante, pois fara parte da
construcdo de uma historia ainda recente, na qual ha muitos resquicios e que fara parte de
uma parcela de muitos outros estudos para saber como lidar numa situagdo como essa.

O objetivo deste trabalho foi conhecer o ponto de vista dos gestores que vivenciaram
todo o processo da pandemia, desde 0 momento do distanciamento social até o fim da grande
crise, identificando o processo dentro do negdcio e conhecendo as estratégias eficazes que
mantiveram a sobrevivéncia no mercado.

A entrevista foi baseada na concepc¢do dos gestores em meio a crise, ndo contendo
dados numéricos. Por mais que o sentimento tenha sido de medo, as lojas entrevistadas ndo
demonstraram queda de vendas, pelo contréario, houve bons resultados, e alegou-se que o
momento de crise foi de aprendizado, forga e coragem.

Percebe-se que houve um sentimento de panico ao ter que fechar as portas do negécio,
no entanto, com o tempo, foram contornando a situagdo com uma ferramenta que ja tinham
uso: as redes sociais, que foram indispensaveis para todos os entrevistados.

Por fim, um ponto observado é que as gestoras entrevistadas tém seus negocios fisicos
ha& pouco tempo no mercado, mas que possuiam a mente aberta para 0 mundo virtual, ndo se
privando apenas as vendas fisicas, mostrando que, antes da pandemia, 0 uso do Instagram e
WhatsApp ja eram necessarios. Assim, este trabalho pode servir de exemplo a tantas outras
empresas que se privam a um modelo antigo de mercado.
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