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RESUMO
Tendo em vista que a pandemia da covid-19 provocou impactos em todos setores da
sociedade, especialmente no modo de empreender em um mercado competitivo e
como esse momento pode trazer situacdes desafiadoras para inovar, logo surge a
pesquisa sobre o tema: Empreendedores na pandemia: oportunidades e desafios, a
fim de compreender como os empreendedores estdo se adaptando a pandemia,
desde o planejamento até a execucdo do negdécio, bem como melhorar as vendas e
manter o negocio operando diante dos desafios em um cenario de incerteza e
constantes mudancgas. Para tanto, é necessario identificar quais os desafios e
oportunidades relacionados a pandemia da covid-19 e as adaptacbes dos
empreendedores no momento de crise, identificar como a covid-19 impactou a
economia, compreender a situacdo do mercado e o0 comportamento do
empreendedor em um cenario de incerteza e analisar as adaptagbes por meio de
acOes de marketing e estratégia em inovacdo. Realiza-se entdo, uma pesquisa
bibliografica em artigos periddicos publicados em revistas, seminarios sobre estudos
de casos realizados nesse contexto, bem como em livros sobre a percepcao dos
autores sobre as adaptacfes. Diante disso, verifica-se que a pandemia mudou o
relacionamento com o cliente, com estratégias de marketing e venda, o que impdem
a constatacdo de que as estratégias em inovacdes sdo necessarias para superar
impactos, sobretudo conceitos de marketing digital para criar relacionamento de

vinculo com o cliente.

Palavras-chave: Empreendedores; Pandemia; Crise; Estratégias; Inovacoes.



ABSTRACT
Knowing that the Covid-19 pandemic impacted all sectors of society, especially on
how to entrepreneurship on a competitive market, and since this moment can bring
challenging situations to innovate, the research's topic soon emerges: Entrepreneurs
on the pandemic: opportunities and challenges, in order to understand how
entrepreneurs are adapting to the pandemic, from planning to execution of the
business, as well as improving sales and keeping the business operating in the face
of challenges in a scenario of uncertainty and constant change. Therefore, it is
necessary to identify the challenges and opportunities related to the Covid-19
pandemic, and also the required adaptations of entrepreneurs at a time of crisis, to
then identify how the Covid-19 virus impacted the economy, understand the market
situation and the entrepreneur's behavior in an uncertainty scenario, analyzing the
adaptations through marketing actions and innovation strategies. Then,
bibliographical research is conducted based on periodical articles published in
journals, seminars based on this context, as well as in books, focusing on the
author's perceptions of adaptation. Hence, it's conclusive that the pandemic has
changed the relationship with customers with marketing and sales strategies, which
leads to the realization that innovation strategies are necessary to overcome impacts,

especially using digital marketing concepts to bond with the clients.

Keywords: Entrepreneurs; Pandemic; Crisis; Strategies; Innovations.
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1 INTRODUCAO

Buscamos através desse artigo, identificar quais os desafios e oportunidades
relacionados a pandemia da covid-19 e as adaptacbes dos empreendedores no
momento de crise, identificar como a covid-19 impactou a economia, compreender a
situacdo do mercado e o comportamento do empreendedor em um cenario de
incerteza e analisar as adaptacdes por meio de acdes de marketing e estratégia em
inovacéao.

Uma vez que se tornou relevante entender como esse momento pode ser gerador
de novos negocios e oportunidade para inovar e descobrir uma demanda que estar
latente, pois desde a confirmacéo da pandemia da covid-19 pela OMS, foi verificado
impactos na economia a partir de medidas preventivas que foram tomadas para
diminuir a transmissdo do virus, no qual muitas familias tiveram a renda
comprometida com perda de empregos ou queda na demanda (GUIMARAES et al.,
2020).

Diante desse cenéario foi levantada a seguinte questdo: De que forma os
empreendedores estdo se adaptando a pandemia, desde o planejamento até a
execucao do negdécio, bem como melhorar as vendas e manter o negdcio operando
diante dos desafios em um cenério de incerteza e constantes mudangas?

Embora seja um assunto bastante recente e ainda com poucos estudos, buscamos
contribuir para futuras pesquisas que estaréo relacionadas ao contexto de uma crise
provocada por uma pandemia nas areas do empreendedorismo, marketing e
inovagéao, bem como melhorar o desenvolvimento de competéncias, habilidades e
atitudes de um profissional na area.

O presente artigo esta organizado em 4 secdes: o delineamento metodologico que
vai apontar o metodo de pesquisa utilizado, os resultados por revisao bibliografica o
conceito de empreendedorismo; a covid-19 e suas consequéncias; o empreendedor
diante a pandemia; oportunidades para o mercado empreendedor e, por fim, as

consideracdes finais.

2 DELINEAMENTO METODOLOGICO

De acordo com Pizzani et al. (2012), a pesquisa bibliografica € um levantamento de
informacdes sobre teorias de um determinado assunto delimitado que ja foi
produzido e publicado em revistas periddicas, livros, jornais, sites de internet e

demais fontes.



Complementando o conceito de pesquisa bibliografica, Santos (2019) afirma que o
levantamento bibliografico é um estudo através de outros autores que investigaram o
mesmo tema e estdo registrados, assim como, permite ao pesquisador o0
acompanhamento da evolucdo da pesquisa por um periodo e mantém o tema
atualizado e embasado por outros autores.

Em suma, o artigo tem como base analisar e conceituar as medidas de adaptacao
gue os empreendedores usaram para enfrentar os desafios e como se tornou uma
oportunidade para crescimento e desenvolvimento de um negdcio em um cenario de
crise provocado pela pandemia da covid-19.

Dessa forma, a pesquisa sera feita através de artigos ja publicados que abordam o
tema de como os empreendedores enfrentaram o0s impactos provados pela
pandemia, além de livros com referéncias tedricas que abordam 0s conceitos
relacionados ao empreendedorismo, empreendedor e motivacées, bem como

estratégias de Marketing e op¢des de mercado.

3 RESULTADOS

3.1 Empreendedorismo

O estudo sobre o empreendedorismo passou por evolugéao social e econémica com
a contribuicdo de diversos autores a fim de melhorar a compreenséo sobre o tema
desde a Revolucdo Industrial, passando pela Segunda Guerra Mundial e sendo
introduzido em Faculdades a partir de 1947 (LEMES JUNIOR e PISA, 2019). Assim
0 termo empreendedorismo, com uma abordagem econdmica, foi idealizado, em
1949, pelo economista Joseph Schumpeter (1883-1950), como alguém que
demonstra com elevada criatividade obter resultados baseados em inovacoes
(OLIVEIRA, 2014), uma vez que promova um movimento de “destrui¢do criativa”,
que segundo Leite (2012, p.26) “consiste em romper com velhos habitos com o
intuito de gerar novas respostas as caréncias e desejos do mercado”.
Complementando o conceito de empreendedorismo, Oliveira (2014, p.3) afirma
como um processo evolutivo e inovador das capacidades, habilidades e atitudes
profissionais direcionadas a alavancagem dos resultados dos empreendimentos e a
consolidacao de novos projetos estrategicamente relevantes. Logo, € um processo
gque provoca uma mudanca de tecnologia, além de competéncias como
adaptabilidade com o objetivo de aumentar o desempenho de uma determinada

atividade.



Portanto, outros autores, como Liberato (2007, citado por Lemes Junior e Pisa,
2019, p.8) relacionam o conceito empreendedorismo com a inovacdo e motivacao
para empreender como: “tipo de comportamento que favorece a interferéncia criativa
e realizadora no meio, em busca de crescimento pessoal e coletivo”. Bem como
Hisrich et al. (2009, citado por Lemes Junior e Pisa, 2019, p.8), complementa como
‘um processo de criar algo novo, com valor, dedicando o tempo e esforgo
necessarios, assumindo os riscos financeiros, psiquicos e sociais correspondentes e
recebendo as consequentes recompensas de satisfacdo e da independéncia
financeira e pessoal’.

Dessa forma, as inovacfes podem ser a introducdo de um novo bem com um
método de producdo recém-descoberto, a0 mesmo tempo, a abertura de um
mercado novo para atender as necessidades do publico com a capacidade de
influenciar a oferta e a demanda como um todo (LEITE, 2012).

Assim como Lemes e Pisa (2019, p.5), concluem que o empreendedorismo em
perspectiva econdmica: “como fator essencial ao crescimento e desenvolvimento
econbmico, atribuindo relevancia a atuacdo do empreendedor e seu consequente
impacto na economia do pais”, uma vez que coloca o empreendedor como um

agente em posicéo ativa no mercado e assume riscos e autonomia no mercado.

3.1.2 Empreendedorismo por Necessidade e Oportunidade

Lemes e Pisa (2019, p.15) descrevem o empreendedorismo por necessidade como:
“auséncia de oportunidades de emprego, ou pelo menos de oportunidades dignas,
direcionando os individuos para criacdo do proprio negécio, uma vez que nao lhes
resta alternativa”. Isso é corroborado pelo Global Entrepreneurship Monitor Brasil ou
GEM Brasil (2019, p.64) que “A motivacao relacionada a escassez de empregos
entre os empreendedores foi alta em varias partes do mundo”, especialmente de
modo informal quando ndo tem opcéo de ter uma fonte renda e sdo motivados por
necessidade de alimentagéo e saude (LEMES e PISA, 2019).

Umas das teorias motivacionais que sustenta o empreendedorismo decorrida por
necessidades basicas é a Teoria de Maslow (citado por Lemes Junior e Pisa, 2019)
gue de forma hierarquica, quando as necessidades basicas sdo supridas, novas
surgem como seguranca e estima, até chegar na autorrealizacdo como estagio final

de motivacao para ser completada.



Outro importante autor ao relacionar a perspectiva psicolégica com
empreendedorismo foi McClleand, cujas necessidades apresentadas foram a
realizagéo, poder e afiliacdo (LEITE, 2012), uma vez que a realizagdo nas palavras
de Leite (2012, p.53) “dirige a atencdo de um individuo para que este execute da
melhor forma possivel, suas tarefas, de forma que possa atingir seus objetivos e
seja eficaz naquilo que se propdem a fazer’. Assim como as necessidades de
afiliacdo e poder estdo associadas as relagdes interpessoais e influéncia a fim de
convencer parceiros e clientes quando trabalhada de maneira coesa com a
realizacdo para ndo provocar conflitos que prejudiquem o empreendimento (LEITE,
2012).

Por outro lado, o empreendedorismo por oportunidade pode ser entendido segundo
Lemes Junior e Pisa (2019, p.15) como: “identificacdo temporal e espacial do
momento propicio para realizar algo”.

Esta concepc¢do esta relacionada com a percep¢cdo econdmica com introducdo de
um novo elemento que diferenciado aos similares que existem no mercado (LEMES
JUNIOR e PISA, 2019) e o papel do empreendedor como um agente de
transformacdo, no contexto tecnolégico, com o desenvolvimento de novas
ferramentas que substituem as antigas e assim aumentem competitividade no
mercado (LEITE, 2012) e no contexto gerencial, com a geracdo planejada e
estruturada de novos negécios permite um desenvolvimento a longo prazo, ao
contrario de quem abriu por necessidade, além de ter uma gestdo mais organizada e

perspectiva de crescimento no mercado (LEMES e PISA, 2019).

3.2. Empreendedor

Diversos autores estudaram o comportamento do empreendedor para alinhar um
perfil que possa identificar as melhores competéncias e habilidades que estdo em
constantes mudancas e que néo foram observadas antes. Desde a origem do termo
“‘empreendedor” criado pelo economista francés Jean-Baptiste Say, no século XVIII,
com um papel relevante na economia, assim como a introdu¢do dos conceitos de
inovacdo, lideranga, riscos e necessidade de realizagdo por autores como
Schumpeter, Drucker e McClelland, respectivamente, permitiu a construcdo de um
conceito e caracteristicas mais completas (LEMES e PISA, 2019).

Assim, o conceito de Empreendedor conforme Lemes Junior e Pisa (2019, p.25) “é

um grande observador do cotidiano, que é capaz de compreender necessidades nao



supridas e imaginar um bom negaocio”. Assim muitos tém o desafio de se adaptar a
nova realidade, identificar os principais desafios, usar as ferramentas que estao
disponiveis no mercado e transformar em uma oportunidade de permanecer
competitivo no mercado.

Leite (2012) complementa ao falar que os empreendedores, de modo geral, séo
ageis, persistentes, motivados por uma ideia, aceitam os riscos com mais facilidade
e engajados em colocar suas habilidades em prética. Assim como outras
caracteristicas como a capacidade de identificar uma oportunidade de negdcio,
implementar uma nova ideia para melhorar um processo dentro do ambiente que
estéa inserido (LEMES JUNIOR e PISA, 2019).

Leite (2012) complementa que o comportamento do empreendedor esta associado a
autoconfiangca e otimismo, assim como a capacidade de ter respostas rapidas a
momentos de mudangca com adaptacéo e flexibilidade, aberto a feedbacks, com
capacidade de comunicacao e facilidade interpessoal, ou seja, sédo habilidades que
demandam comprometimento para ser bem-sucedidos nos empreendimentos.

No entanto é importante citar algumas condi¢cdes que podem causar o fracasso de
um empreendedor, que de acordo com Leite (2012), estdo relacionadas a
experiéncia de gestdo, planejamento financeiro, pois quando houver um problema
fora da capacidade de atuacdo, o empreendedor ndo sabera como resolver e assim
tomard decisbes que podem comprometer as financas do negdécio e, portanto,
causar o falecimento do empreendimento.

Portanto, além do conhecimento do mercado que atua, o empreendedor precisa ter
conhecimento mais amplo de uma gestdo de negécios como marketing, controle
financeiros, qualidade (LEMES e PISA, 2019) e conhecer seus parceiros
estratégicos para ter conforme Oliveira (2014) uma analise do contexto e realidade
do mercado, assim como ter uma visdo e posicionamento com um modelo de

atuacao ideal para cada situacéo.

3.2.1 Tipos de Empreendedores

Diante do contexto do mercado e no estdgio da carreira profissional, 0s
empreendedores segundo Oliveira (2014) podem se apresentar em varias situacdes
como o empreendedor externo, cujo € o mais identificado, como aquele que
identifica uma oportunidade de comecar um negocio e gerencia todo o risco do

empreendimento.



O empreendedor interno ou intraempreendedor € o funcionario de uma empresa
gue propde e aplica melhorias, cujo processo apresente algum problema (OLIVEIRA
2014). Segundo Lemes Junior e Pisa (2019) o papel desse funcionéario € ter uma
analise do contexto que a empresa estar no momento, com o objetivo de manter a
competitividade no mercado e manutencdo dos resultados, bem como incentivado
nas empresas como vantagem competitiva para abertura de novas oportunidades de
negaécio e tomada de decisGes na fase do planejamento estratégico.

Além disso, existem dois tipos de empreendedores, cujos sdo pseudoempreendedor
e empreendedor por iniciativa, que respectivamente, idealizam um projeto de
negocio, mas ndo conseguem realizar, assim como 0 outro que realiza o projeto,
porém nao tem um planejamento bem definido e termina frustrando a expectativa de
crescimento do negdcio (OLIVEIRA, 2014).

Assim como existem profissionais que diante do contexto de necessidade, seja por
motivo financeiro ou carreira profissional, estagnacdo de um negécio, circunstancias
externas que nao estdo no controle e instabilidade, enfim, fatores do ambiente que
trazem ameacas e oportunidades, podem desencadear empreendedores por
necessidade, renovacao, estrategistas e estadistas respectivamente (OLIVEIRA,
2014).

3.2.2 Inovacéao e arelagdo com o empreendedor

Diversos autores entendem que a inovacao € responsavel por combinar novos
recursos para atender as necessidades que o mercado apresenta, pois na
concepcao de Schumpeter (1982, citado por Lemes Junior e Pisa, 2019) o
empreendedor tem como a principal caracteristica a inovacao, cujo é corroborado
por Drucker (2003, citado por Lemes Junior e Pisa, 2019, p.147) que “inovar é gerar
mudancas em algum bem ou servigo através de percepcao de algo novo, explorado
dentro ou fora da empresa, que provoque mudangas de valor e satisfagao”.

Assim, a inovacdo acontece ao agregar valor a partir de algo novo através de uma
ideia ao observar alguma necessidade de mercado, bem como em algum processo
dentro do empreendimento ou mesmo desperte alguma procura que ainda esta
latente e assim resulte em algo positivo como reduzir custos operacionais, fidelizar
clientes ou participar de novos mercados (LEMES JUNIOR e PISA, 2019).

No entanto, inovar sem uma gestao dos recursos ou de engajamento de pessoas ou

parceiros € um risco muito alto, portanto a inovacdo envolve um planejamento dos



recursos para alcancar os objetivos e crescer no mercado (LEMES JUNIOR e PISA,
2019).

3.2.3 O Processo Empreendedor

Quando um empreendedor idealiza uma oportunidade de empreender é necessario
elaborar um planejamento de todas etapas e processos de meios para captar os
recursos necessarios, dessa forma, Lemes Junior e Pisa (2019, p.83) coloca em
conceito sobre o processo do empreendedor como: “Avaliar a oportunidade
identificada, compreender a prépria capacidade empreendedora e a busca obstinada
pelo conhecimento de tudo que se relacione com a ideial...]".

Assim muitos autores estudaram formas de como o0 processo pode ser realizado
como Timmons (1994, citado por Lemes Junior, 2019) que propdem avaliar os
recursos, a equipe e oportunidade, através das condi¢cbes internas de como a
oportunidade tera os recursos e como a equipe vai realizar a captacdo. Bem como o
modelo proposto pelo Hisrich (1998, citado por Lemes Junior, 2019) que propdem
em 4 etapas para implementar um novo produto ou negdcio, ou seja, identificar e
avaliar uma oportunidade, desenvolver um plano descrevendo os setores do negécio
e como obter os recursos necesséarios e modo de gerenciamento que identifique
possiveis problemas para correcdo e estratégia de crescimento.

Na visdo de Lemes Junior e Pisa (2019) a anadlise de avaliar uma oportunidade
consiste em verificar o mercado através de premissas de demanda real, ou seja, se
a procura por produto ou servigo tem oscilagdo, se 0 novo produto ou servigo vai
gerar satisfacdo ao cliente, assim como, vai se destacar como vantagem competitiva
perante a concorréncia.

Portanto, transformar uma ideia em uma realidade necessita de um conhecimento
prévio de todos os fatores do ambiente que podem impactar, de forma negativa ou
positiva, no negdcio e assim como um gestor de um empreendimento, € responsavel

em tomar decisfes que possam evitar o declinio e alavancar os resultados.

3.3 Empreendedor em época de crise

3.3.1 Covid 19: contextualizac&o e impactos

Apoés a confirmagdo da pandemia da sars-covid-2 pela Organizacdo Mundial da
Saude, aconteceram mudancas na sociedade que refletiram adaptacdo em varios

setores da sociedade como medidas de prevencdo e contencdo do virus



considerando as condi¢des tecnoldgicas, politicas e sociais de cada localidade,
assim como estruturas para prestacdo de servicos para tratamento da doenca
(FELLICIELO e GAVA, 2020).

Assim como em diversos paises, no Brasil, o Lockdown foi aplicado que é um plano
de acédo destinado a reducédo de riscos com suspensdes de atividades, reducdo da
mobilidade de pessoas, visando a contencéo do virus (NEVES, 2020).

Por outro lado, a paralisacdo impactou na economia com reducdo da demanda
provocando queda na producdo e consequentemente na renda, especialmente aos
MIiCros e pequenas empresas que estardo mais impactados com a recessao
econdmica e assim ocasionando em fechamento de empresas e aumento no
desemprego (MATTEI e HEINEN, 2020).

A partir disso, medidas foram tomadas para assegurar os empregos e reduzir o
impacto da crise como a Resolugdo N° 158 do Comité Gestor do Simples Nacional
gue prorrogou o recolhimento da tributacdo dos optantes do Simples Nacional e
Microempreendedores Individuais (BRASIL, 2021), além disso, a Resolu¢do N° 849,
do Diéario Oficial da Unido, que autoriza a transferéncia dos recursos do fundo de
amparo ao trabalhador para Instituicbes Financeiras a conceder crédito para
Microempreendedores a operacionalizar a atividades a curto prazo (BRASIL, 2020),
assim como a MP 936 que flexibilizou as relacdes trabalhistas sobre reducao de
jornada de trabalho e salérios até 25%, mas caso for em 50% ou 70% ou suspensao
de contratos, através de convencdo coletiva com os sindicatos da categoria ou
individuais dependendo renda entre R$ 3.135,00 ou mais de R$ 12.202,12 (MATTEI
e HEINEN, 2020).

Outra medida aprovada pelo congresso foi a criagdo do auxilio emergencial, que é
um beneficio para garantir uma renda minima, uma vez que muitas atividades
econdmicas foram impactadas pela crise (MINISTERIO DA CIDADANIA, 2021). No
entanto a duracdo desse auxilio acontece por um breve periodo e assim mantendo
uma condicdo de incerteza e insuficiente para manter uma condi¢do bésica como
alimentacao e cuidados com a saude a familia (MATTEI e HEINEN, 2020).

No entanto, apesar das medidas, os resultados das vendas e faturamento no final do
ano em 2020 foram piores do que em 2019, ou seja, cerca de um terco do
faturamento anual, conforme mostra o décimo levantamento da FGV projetos em
parceria com a SEBRAE, no qual foram pesquisados 6.228 empresarios em 26

estados e no Distrito Federal. Nessa pesquisa revelaram que o0s setores mais



afetados foram o turismo, economia criativa, beleza, servico de alimentacdo e
artesanato e que houve aumento na proporcao de desligamentos de funcionérios e
piora na expectativa de melhora (FGV, 2021).

Diante desse cenario de crise, com aumento demissdes e falta de oportunidades de
retornar as atividades, surgem a necessidade de empreender conforme é definido
pelo GEM (2019, p.64) como: “a decisédo de iniciar um negdcio proprio pela falta de

outras opgdes para obtencgao de trabalho e renda”.

3.3.2 Desafios do Empreendedor durante a covid-19

Diante do processo de iniciar ou continuar um empreendimento no cenario com
covid-19 impactando varios segmentos em escalas macro e microambiente e
influenciando o comportamento e as escolhas dos consumidores, logo o
empreendedor precisa entender quais 0s meios disponiveis para se manter
competitivo no mercado (STARGHUELIN; JOAO e OLIVEIRA, 2020).

Uma das principais mudancas que foi intensificado com a pandemia foi a
transformacao digital e o uso dos consumidores das redes sociais como meio de
comercializacdo dos produtos ou servicos, bem como a agilidade da comunicacéo
entre cliente e empresa (STARGHUELIN; JOAO e OLIVEIRA, 2020).

Além disso, entender o comportamento do consumidor durante a pandemia é outro
desafio para avaliar e identificar a oportunidade, pois um levantamento pela Nielsen
(2020) identificou que mudancas relacionadas a necessidade de seguranca, bem-
estar e saude, assim como a escolha de comprar online ao invés de presencial.

Além disso, a capacidade de inovacdo € outro desafio para os empreendedores,
pois em muitas situagbes como pouco conhecimento no mercado em relagdo as
mudancgas tecnologicas, ou falta de recursos financeiros podem dificultar a
implantacdo de um processo que transforme o plano de negdécio do empreendimento
(LEMES JUNIOR e PISA, 2019).

3.4 Oportunidades encontradas para superar a crise

Diversos artigos foram publicados para mostrar e entender como as empresas estao
buscando adaptacédo a crise em decorréncia a pandemia da covid-19, ou seja, por
meio dos recursos e ferramentas disponiveis no proprio empreendimento ou
adaptacdes atraves do comeércio eletrbnico e acbes de marketing como medidas

para superar a crise.



Segundo uma pesquisa realizada pelo SEBRAE (2020), entre 03/04/2020 a
07/04/2020, sobre os impactos do coronavirus em pequenos negoécios, no qual 31%
dos entrevistados informaram que mudaram o funcionamento, ou seja, as
adaptacdes foram no modo de entrega e funcionar em horario reduzido, assim como
usar o teletrabalho, rodizio na escala de funcionarios e drive-thru.

Além disso, as formas de comunicacdo foram transformadas para manter as
organizagdes operando, uma vez que o distanciamento impulsionou a mudanca
(JUNIOR, SANCHEZ e FEUERSCHUTTE, 2020).

Assim, no artigo intitulado “Comunicagdo das organizagdes no contexto da covid-
19”, por Junior, Sanchez e Feuerschitter (2020), foi estudado a percepcéo sobre o
uso da tecnologia na comunicagdo durante as relagdes de trabalho ou pessoal
atraveés de contextos socioeconémico, pessoal e organizacional e foi identificado que
0 uso do WhatsApp é o0 mais comum para troca de mensagens rapidas em qualquer
contexto pesquisado, no entanto em segundo fica o0 uso de Instagram para contexto
pessoal e 0 e-mail para o organizacional (JUNIOR, SANCHEZ e FEUERSCHUTTE,
2020).

Portanto, os resultados obtidos foram a ampla aceitacdo dos funcionarios, no
entanto, assumiram que condicdes devem ser colocadas, sobretudo em uma
adaptacao repentina durante a pandemia sobre o modo de se relacionar para evitar
conflitos internos (JUNIOR, SANCHEZ e FEUERSCHUTTE, 2020).

3.4.1 Estratégias de adaptacdao

Para Oliveira (2014, p.147) “o pensamento estratégico é a postura do empreendedor
direcionada para a otimizacéo interativa do empreendimento com o ambiente”. Ou
seja, o empreendedor precisa desenvolver a capacidade de melhorar o desempenho
de um processo por meio da inovagdo e assim serd determinante para superar as
ameacas do ambiente.

Desse modo, foi estudado em dois artigos sobre a capacidade de adaptar aos
impactos e responder as mudancas. O primeiro intitulado “A capacidade de
adaptacdo das empresas em cenario de crise”, por Sehnen et al. (2020) que
abordou a relacdo da capacidade de adaptacdo com a situacdo financeira, a
abrangéncia da empresa no mercado, o porte da empresa, o tempo e area de
atuacdo como possiveis variaveis para entender qual variavel condiciona uma

melhor adaptacdo. Logo os autores concluiram que empresas com uma abrangéncia



de atuacéo e situacéo financeira mais estavel sdo as mais capacitadas e a solucao é
criar um planejamento de crescimento dentro do escopo do negdcio e dessa forma
permita ter uma vantagem competitiva no mercado (SEHNEN et al., 2020).

Desse modo, a capacidade adaptativa permite uma preparacdo para a situacao
adversa e oferece respostas as condigbes do ambiente, portanto, capaz de orientar
um empreendedor a tomar a melhor decisdo em um contexto de crise (SEHNEN et
al., 2020).

Outro estudo que envolve adaptacdo foi o intitulado: “Empreendedorismo e
coronavirus: impactos, estratégias e oportunidades frente a crise global”, pér Castro
et al. (2021), no qual foram entrevistados dezessete empreendedores em diversos
segmentos sobre o processo adaptativa e oportunidades para mitigar os impactos.
Assim, os autores chegaram a conclusdo de que o impacto financeiro ganhou
relevancia devido a reducdo do fluxo de clientes e que as solu¢cdes encontradas
foram: a flexibilizac&o nas formas de pagamento e acdes de marketing em produtos
estocados, redes sociais e sites a fim de mudar a situacdo que a pandemia provocou
nos negocios (CASTRO et al., 2021).

3.4.2 E-commerce

Conforme Rezende, Marcelino e Miyaji (2020), o comércio eletrénico foi uma das
alternativas encontradas para alavancar as vendas e reduzir 0s impactos
decorrentes da covid-19, pois por meio da internet e a inclusdo de redes sociais
como vitrine para produtos e servicos, possibilitou uma oportunidade de inovar as
formas de vender, bem como atrair novos clientes e integrar com o comércio
tradicional.

De acordo com Rodrigues, Araujo e Torres (2021), o e-commerce € todo processo
de compra e venda de um produto ou servico e troca de informacbes que s&o
realizados por meio de comunicacdo eletrénica. Assim com a inclusdo de redes
sociais como Instagram e associado a uma estratégia de marketing direcionado a
um perfil de publico, permitiu estudos acerca do tema.

Complementando o conceito, Turchi (2012) relata que ao iniciar um comércio online
pode desenvolver de forma interna, no entanto, demanda recursos que uma
empresa nao tenha disponivel ou contratar um fornecedor que ofereca o servi¢co que

se adapta as necessidades da empresa. Além disso, deve ser planejado o médulo



de pagamento para evitar fraudes, assim como a divulgagcdo e canais de
atendimento como servico de atendimento ao consumidor ou nimero de contato.
Além disso, uma estratégia para implantar o servico de vendas online é a aplicacao
do omnichannel, que segundo a SEBRAE (2017), € um modelo de negdcio que
integra as lojas fisicas com o cliente, assim pode perceber o comportamento e criar
um planejamento de marketing assertivo. No entanto, precisa da coordenacdo das
areas de atendimento ao cliente, financeira e logistica para ofertar as melhores
opcdes para que a compra e a experiéncia junto com a empresa sejam satisfatérias
para futuros negécios.

Além disso, os empreendedores podem encontrar outros formatos de ingressar no
mercado digital e comercializar produtos e servicos. Como os shoppings virtuais que
permite aos novos empreendedores um meio de comunicagdao com diversos clientes
e reducdo de custo. No entanto, a desvantagem é a falta de customizar o design,
devido ao shopping virtual ter um layout pré-definido (TURCHI, 2012).

Por outro lado, as lojas customizadas oferece mais dinamismo para aplicar as
mudancas desejadas pelos empreendedores. No entanto, a demanda de
investimento, bem como um plano de negdcio estruturado, sdo fundamentais para
ingressar nesse tipo de empreendimento (TURCHI, 2012).

No entanto, Turchi (2012) salienta que o consumidor possui diversas opcdes de
escolher, comparar e buscar opinides de outros clientes e, portanto, deve encontrar
uma solucdo para os conflitos de canais de distribuicdo para evitar perdas de
receitas e futuras vendas.

Assim o artigo intitulado “Os impactos do e-commerce nas vendas em um varejista
de calcados durante a pandemia do Covid-19”, cujo foi desenvolvido um estudo de
caso sobre 0s impactos e como a empresa usou esse modelo de negdécio durante o
lockdown (RODRIGUES; ARAUJO e TORRES, 2021).

Segundo Rodrigues, Araujo e Torres (2021), a conclusdo do estudo foi que
adaptacbes foram necessérias, como a contratagdo de um operador logistico,
realizacdo de treinamentos para funcionarios e investimento em redes sociais para
engajar os clientes. Assim as vendas online foram importantes no periodo de
Lockdown. No entanto, constatou que a cultura por priorizar o atendimento e relacao
de proximidade com os clientes, fazem as empresas mais tradicionais a escolher a

forma classica em detrimento ao online.



Complementando o estudo de caso, Lemes Janior e Pisa (2019) afirmam que o
processo de venda deve ser direcionado para um segmento de publico e por isso é
necessario ajustar a comunicacdo com a rede social e o perfil desejado usa com
mais frequéncia para enviar a mensagem e o conteudo de forma mais assertiva,
assim como respeitar os valores dos clientes para ganhar a confianca e transforme

em vendas.

3.4.3 Transformacao digital e a relacdo com o marketing digital

Todo processo de vender envolve estratégias para divulgar produtos e servigos que
0 mercado digital pode proporcionar a oportunidade de o empreendimento crescer e
preparar o empreendedor a entender situacbes de riscos de oscilacdo, pois
conforme Lemes Junior e Pisa (2019, p.275) “A elaboracdo de um plano de
marketing envolve a utilizacdo de uma série de ferramentas e conceitos de
marketing, além de observacéo e pesquisa”.

Diante disso, o artigo intitulado “Efeitos na pandemia do covid-19 na transformacéao
digital de pequenos negdcios”, por Santos et al. (2020), aborda o uso de ferramentas
digitais para atividades operacionais de micro e pequenos negoécios que foi motivada
pela pandemia através de estratégias de marketing, negociacdo e venda e
pagamento. Na estratégia de marketing, segundo os autores, o uso do Instagram é o
maior em produtos de bebidas e alimentos e menor em produtos basicos, bem como
o perfil do publico consumidor que usa a rede social € mais jovem do que em outras
redes como o Facebook (SANTOS et al.,, 2020). No segmento de negociacéo e
vendas, o uso do WhatsApp foi o mais citado na pesquisa, seguido pelo uso do
telefone, enquanto na forma de pagamento, o uso de cartdo de crédito € o mais
comum, devido o reflexo do uso de plataformas digitais de entrega de alimento,
transportes e audiovisual (SANTOS et al., 2020).

E importante ressaltar que o planejamento de marketing € o resultado da integracdo
do conceito de visdo do empreendimento com valores e necessidades atendidos e
percebidos como atuais para cada perfil do cliente, logo a comunicacdo deve ser
direcionada para mudar o comportamento de compra, bem como a atitude de
influenciar outros potenciais clientes (EMERECIANO E DENDASCK, 2019).

Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) complementam que na economia digital, os
clientes estdo compartilhando informacfes de forma igual e rapida e que conceitos

de preco e distribuicdo estdo em constante mudancas, assim como 0 processo de



promover um produto ou servigco e com acesso a redes sociais, a aprovagcado ou nao
aparecem na mesma velocidade que sdo compartilhadas e influenciando a imagem
e o valor da marca no mercado.

Portanto o papel do marketing digital nesse contexto segundo Kotler, Kartajaya e
Setiawan (2017, p. 71):

[...] € uma abordagem de marketing que combina intera¢des on-line e
off-line entre empresas e clientes, mescla estilo com substancia no
desenvolvimento das marcas e, finalmente, complementa a
conectividade maquina a maguina com toque pessoa a pessoa para
fortalecer o engajamento dos consumidores. [...]

Além disso, outro estudo, cujo titulo é “Estratégias de marketing em meio a
pandemia”, por Costa (2020), corrobora com as ferramentas digitais € aplicada
acOes adaptadas para o relacionamento e divulgacdo de conteddo por meio de
redes sociais e meios de comunicacdo pela internet, pois foram o0s meios
encontrados para atender em seguranca tanto para os clientes quantos empresas.

O estudo foi desenvolvido através de pesquisa respondida por 20 empresarios em
diversos segmentos, tempo de mercado e numero de funcionarios para identificar
guais abordagens foram usadas para se comunicar com os clientes e foi identificado
gue o marketing digital foi a estratégia mais usada como meio de promover em
redes sociais a oferta de produtos ou servicos, reduzir custos devido a perda de
receita e realizar um atendimento mais especializado (COSTA ,2020).

Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) complementam ao relacionar a segmentacéo de
mercado no processo de transformacdo do mercado tradicional ao digital, pois
permite que invista 0s recursos e posiciona a marca de forma mais assertiva, assim
como permite o atendimento a diversos publicos de forma especializada.

Portanto, o marketing digital torna-se relevante nos ultimos tempos com a troca de
informacBes sobre o comportamento e principais tendéncias de escolhas de
compras em ferramentas como Instagram, Facebook e o recém-criado TikTok, bem

como identificar as principais oportunidades de posicionar a marca (COSTA, 2020).

3.4.4 Gestdo da marca

Segundo Kotler (citado por Lemes Juanior e Pisa, 2019) a marca é um nome ou
gualquer simbolo que diferencia diante a concorréncia um produto ou servico que
uma empresa ou empreendedor ofereca. No entanto, além de uma identificagdo

visual, comunica uma ideia de valor que é percebida pelos clientes e parceiros de



negocio e, portanto, ter um plano de gerenciamento de um momento de crise € uma
necessidade para posicionar o negécio no mercado (LEMES JUNIOR e PISA, 2019).
Assim Pinheiro e Gullo (2009, p.30) complementam que uma gestdo competente
oferece poder e forca para conquistar e fidelizar o publico-alvo e propicia a esses
publicos nog&o do valor que estdo comprando.

Assim, Caramashi (2021) desenvolveu um artigo que relaciona o estudo da marca
com marketing digital e redes sociais como estratégia de fortalecer o relacionamento
com o cliente foi o intitulado “Gestdo de marcas em tempo de pandemia:
comunicacao estratégica das cervejarias artesanais goianas”, no qual foi observado
0 processo de comunicagcdo e promocao dos produtos, assim como campanhas de
engajamento através de redes sociais como o Instagram. No entanto foi identificado
gue carece de melhorar a experiéncia com a marca, assim a percepcao do cliente

fidelizada e recomenda a outros a fazer o mesmo.

3.4.5 Marketing de contetdo

Com a introducdo de midias sociais e acesso a internet, o processo de
compartilhamento ganhou alcance para diversos segmentos de usuarios e assim
passou a desempenhar o papel de geracdo de conteudo para diversas acdes
publicitarias sob demanda, pois segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), o
marketing de conteido é um processo de tornar relevante o conteddo de um
determinado assunto para um publico segmentado, de forma que crie engajamento e
compartilhamento para quem consome conteldos similares.

No entanto, para o conteudo ser relevante é necessario relacionar com o
consumidor os objetivos com os valores pessoais e profissionais de forma que
possam ser usados durante a vida do cliente (KOTLER, KARTAJAYA e SETIAWAN
2017).

Assim Pinheiro e Gullo (2009) complementam que a importancia da credibilidade é
necessaria na criacdo do conteudo, pois a partir de informagBes auténticas e
confiaveis, assim como uma atmosfera natural e espontanea sem a pressao de
vender um produto ou servico, sdo caracteristicas de relagbes publicas de
marketing, que uma empresa deve ter com o publico-alvo.

Logo, Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) propdem um planejamento com todas as

etapas de elaborar um contetdo para determinar se o processo de criacdo esta



dentro do estar sendo esperado e principalmente se o resultado pode ser

melhorado, bem como a repercussao do conteudo.

Tabela 1 - Planejamento do marketing de conteudo

12 Fixacao de metas

Delimitar de objetivos geral de
crescimento e desenvolvimento da

marca.

2° Mapeamento do Publico

Localizar os perfis e as necessidades.

3° Concepcéo e planejamento do

conteldo

Definir a ideia central do conteudo,
assim como 0s processos de criacao

serao realizados.

423 Criacao do conteudo

Definir quem é o responséavel pela
criacdo, assim como organizar 0s

processos.

52 Distribuicdo do conteudo

Definir o canal, ou seja, se sera através

de midias proprias ou pagas

62 Ampliacdo do marketing de contetdo

Definir o método de engajamento, ou
seja, se sera por influenciadores ou
sera por meio de comentarios dos

clientes.

72 Avaliacdo do marketing de conteudo

Definir os parametros de avaliacdo, ou
seja, se sera através dos objetivos
gerais ou por outros critérios qualitativos
como visibilidade, comunicacéo,

pesquisado, usual e compartilhado.

82 Melhoria do marketing de contetdo

Definir as correcdes dos passos
anteriores por meio de inovagdes na

abordagem em melhoria periédica.

Fonte: Elaborado pelos autores e adaptado de Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017,
p.152)

Portanto o marketing de contetdo requer orientacdo, alinhamento com os objetivos,

planejamento nas etapas de criagdo, aplicagdo e reproducdo, assim como um

planejamento com informacBes atualizadas sobre o comportamento do mercado

demonstra a oportunidade de construir um relacionamento em diversos momentos



para tornar-se relevante e engajador para quem consome e relacione a qualidade
percebida do empreendimento com a mensagem que o empreendedor quer

transmitir.

3.4.6 Gestéao de relacionamento com o cliente

Ter ideias inovadoras e saber divulgar ao cliente ndo € mais o suficiente, ou seja,
gualquer empreendedor que deseja ser a referéncia no ramo que atua precisa
entender como se relacionar com o cliente, pois a marca é desenvolvida e
posicionada atraves da satisfacdo das exigéncias que um consumidor tem diante de
inumeras ofertas disponiveis no mercado (AMARAL e MAIO, 2020).

Assim o marketing de relacionamento estuda como processo de criar esse vinculo
entre o consumidor e a empresa € estabelecido e principalmente como pode ser
uma vantagem em momentos de incerteza (AMARAL e MAIO, 2020).

Diante disso, foi realizado um estudo sobre as acfes de marketing de
relacionamento de uma empresa automotiva no contexto da pandemia do covid-19
com o titulo “Estratégias de relacionamento com os clientes em tempos de pandemia
do novo coronavirus”, no qual houve um levantamento de informagdes sobre meios
de inovagdo usados para manter a relagdo com cliente local diante dos desafios
decorrentes da pandemia (AMARAL e MAIO, 2020).

Segundo Amaral e Maio (2020), o estudo teve as seguintes conclusdes: as ac¢oes de
relacionamento foram de conscientizar o publico sobre medidas preventivas contra o
novo coronavirus, assim como investimento em comunicagdo para divulgar
promocdes de produtos e servicos em midias digitais com Instagram, Facebook,
bem como a adaptagao no servigo ao cliente para nao precisar sair da residéncia.

No entanto, a relacdo deve ser trabalhada apds a venda, conforme Kotler, Kartajaya
e Setiawan (2017) as plataformas permitem descobrir sugestbes para melhorias,
aumentar o envolvimento das marcas com os clientes, assim como estimular o

comportamento de compra e compartilhamento de campanhas.

4 CONSIDERACOES FINAIS

O presente artigo foi criado para responder de que forma os empreendedores estao
se adaptando a pandemia através de uma revisdo bibliografica em citacbes de
artigos publicados, assim como entender em livros, os conceitos das principais

estratégias usadas para superar a crise decorrente da covid-19.



Os resultados obtidos em nossa busca foram que o conceito de empreendedor esta
relacionado na capacidade de observar o ambiente para transformar por meio de
ideias com base em inovagdo, sendo assim, 0 ato de inovar é gerar mudangas em
um processo, produto ou na propria gestdo do empreendimento. Além disso, a
tendéncia de empreender por necessidade foi contextualizada com o avanco das
consequéncias geradas na pandemia, devido a diminuicdo da renda com a queda de
circulacdo de pessoas, por medidas preventivas para conter a disseminagdo do
virus.

Assim para responder a questdo supracitada sobre como se adaptar ao contexto,
todos os empreendimentos que foram estudados tiveram que mudar a partir de
estratégias de vendas por internet e conceitos relacionados ao planejamento de
marketing, especialmente com o relacionamento e geragdo de conteado com o
consumidor. No entanto o planejamento demanda recursos, materiais e financeiros,
e capacidade de adaptacdo que poucas tem, assim a op¢des mais acessivel é usar
ideias de conceitos de marketing digital para criar relacionamento de vinculo com o
cliente através de um conteddo que torne a imagem do pequeno empreendedor
confiavel e engaje outros a compartilhar a mensagem.

Por se tratar de um cenario com acontecimentos recentes, ou seja, as nossas
percepcdes sobre o tema estdo limitadas aos estudos que foram publicados e que
porventura ainda estdo em desenvolvimento e por isso recomendamos que novos
estudos possam ser criados, sobretudo ao processo de criacdo e gestdo de um

empreendimento em cenério pos pandemia.
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