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RESUMO

Este presente TCC objetivou compreender os desafios encontrados pelos
comerciantes locais da cidade de Descalvado — SP, bem como identificar e descrever
quais foram as estratégias de vendas utilizadas durante a pandemia da COVID-19, a
necessidade ou até mesmo a obrigacdo de se reinventarem no mercado. Por conta
da pandemia muitas mudancas que ocorreram em diversos setores e trouxe varios
impactos a vida da populacao, principalmente na forma de consumir dessas pessoas.
Impactos esses que forcou as organizagbes inovarem e buscarem por outras
estratégias de vendas e que mudou o perfil do consumidor que passou a ter um leque
maior de op¢bOes sem precisar sair de casa, se tornando assim mais exigente na hora
de comprar. Com o aumento do uso das redes sociais as empresas que investiram
mais na juncao varejo e e-commerce e obtiveram mais éxito e que por consequéncia

aumentaram o numero de clientes e de vendas nesse periodo.

Palavras chaves: Estratégias, Vendas, Comércio, Pandemia.



ABSTRACT

This present TCC aimed to understand the challenges faced by local merchants
in the city of Descalvado - SP, as well as to identify and describe which were the sales
strategies used during the pandemic of COVID-19, the need or even the obligation to
reinvent themselves in the market. Because of the pandemic many changes occurred
in various sectors and brought several impacts to the lives of the population, especially
in the way these people consume. These impacts have forced organizations to
innovate and search for other sales strategies and have changed the consumer's
profile, who now has a wider range of options without having to leave home, thus
becoming more demanding when it comes to buying. With the increased use of social
networks, the companies that invested more in the junction retail and e-commerce
were more successful and consequently increased the number of customers and sales

in this period.

Keywords: Strategies, Sales, Trade, Pandemic.
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1. INTRODUCAO

Por conta da pandemia da COVID-19 muitas mudancas ocorreram em diversos
setores e trouxe Varios impactos a vida da populacdo. Segundo pesquisa do IBGE, o
impacto negativo mantém-se maior entre empresas de pequeno porte, de até 49
funcionarios (38,8%), e menos intenso entre empresas intermediarias (de 50 a 499
funcionarios) e as de maior porte (acima de 500 empregados), que indicaram maior
incidéncia de efeitos pequenos ou inexistentes na quinzena — 44,7% e 46,6%.

“Os dados sinalizam que a Covid-19 impactou mais fortemente segmentos que,
para a realizacdo de suas atividades, ndo podem prescindir do contato pessoal, tém
baixa produtividade e sdo intensivos em trabalho, como os servicos prestados as
familias, onde se incluem atividades como as de bares e restaurantes, e hospedagem;
além do setor de construgao”, explica Alessandro Pinheiro, coordenador de Pesquisas
Estruturais e Especiais em Empresas do IBGE.

De acordo com pesquisa do SEBRAE mostra que 31% das empresas mudaram
o seu funcionamento e precisaram se adequar para manter sua saude financeira.

Com a pesquisa foi possivel ver as formas de atuar dos pequenos
empreendedores. Entre as empresas que continuaram funcionando, 41,9% realizam
agora apenas entregas via atendimento online. Outros 41,2% estéo trabalhando com
horério reduzido, enquanto 21,6% estéo realizando trabalho remoto.

Com o comercio local na cidade de Descalvado- SP nao foi diferente. Os
impactos sentidos pela COVID-19 foram grandes e assustadores, principalmente para
as pequenas empresas.

Essas mudancas forcou as empresas de diversos seguimentos a tomarem
medidas de prevencao, muitos tiveram que fechar as portas sem perspectivas de
retomada. Aos poucos esses estabelecimentos tiveram que adequar seus negdécios e
mudar as estratégias para conseguir se manter nessa realidade.

Estratégias essas que também tiveram que ser pensadas por conta das
alteracdes na forma como o consumidor realiza suas compras.

Segundo Lucas Fuhr, diretor-executivo do Procon RS (2021),

Nesse momento de pandemia, 0 novo consumidor € muito mais digital
do que antes. Com a necessidade de ficar em casa e evitando ir nas lojas, as
pessoas passaram a fazer compras online em maior nimero. Gerou
necessidade de adaptacdo, ndo s6 por parte do consumidor, mas por parte
do fornecedor. Nem as empresas nem 0s consumidores estavam preparados
para esse momento, ainda mais da forma drastica como foi.



Para Patricia Palermo, economista da Fecomeércio-RS, muitas das estratégias
que veem sendo utilizadas vao se manter apos o fim da pandemia. O “novo normal”,
devera deixar como heranga um consumidor mais digital.

Tendo em vista todos esses acontecimentos e mudancas nesse periodo, o
presente trabalho visa analisar se 0os meios encontrados pelos comerciantes para

minimizar os efeitos da pandemia foram eficientes.

1.1.Problema
Devido a atual pandemia da COVID-19 que estamos enfrentando, muitas
empresas se viram em um dilema, a necessidade ou até mesmo a obrigacdo de se
reinventarem no mercado. Problemas, como o distanciamento cliente/empresa
acabou afetando as vendas e diante desse cenario novas alternativas e investimentos
foram cruciais para o atual momento.
Quais meios encontrados pelos comerciantes para que nao diminuissem o

namero de vendas afim de minimizar os efeitos da pandemia?

1.2.Hipd6tese

E essencial que as empresas locais, junto com seus gestores estejam
constantemente se adaptando as novas demandas de mercado, independente do seu
seguimento. Entre essas adaptacdes, estdo novos produtos, composi¢ao de servigos,
atendimento e até novas formas de entregar valor ao cliente, podendo ser necesséario,
inclusive, maneiras inovadoras de chegar a ele.

Com tudo, a pandemia da COVID-19 obrigou as empresas a buscarem novas
formas de vender seus produtos, procurando empreender de forma mais eficiente
devido ao momento sem colocar clientes e funcionérios em risco. Se reinventar no
mercado foi crucial para se manter ativo no mercado.

A fim de mapear os problemas encontrados este visa compreender quais meios
utilizados parar sanar as dificuldades de vendas encontradas durante esse periodo e

compreender quais foram as estratégias planejadas.

1.3.Justificativa
O e-commerce ja vinha em uma crescente evolucdo antes mesmo da
pandemia, mas devido ao isolamento social causada pela Covid-19 ganhou muito
mais notoriedade entre os comerciantes. Diante a essa situacdo o consumidor teve

gue se adaptar a esses novos formatos de compra. Empresas que se adaptaram a
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essa nova realidade conseguiram abranger suas vendas e se manter no mercado, ja
as empresas que nao conseguiram se reinventar ndo mantiveram seu rendimento e
como consequéncia ndo se conseguiu manter no mercado perante a essa nova
realidade.

O presente trabalho busca explorar as diferentes estratégias utilizadas no
comercio local da cidade de Descalvado — SP no quesito perda e ganho de clientes
durante a pandemia e como isso influenciou nas vendas nesse periodo, quais foram
as estratégias mais eficazes, e como foi esse processo de mudanca para 0S

comerciantes locais.

1.4.Objetivo geral
Identificar as ac6es de melhorias que as organizacdes voltadas para o comercio

local utilizou para se adequar aos novos padrdes de consumo frente ao COVID 19.

1.5.Objetivos especificos
a) Analisar o cenéario da pandemia e como isso afetou o comercio local e o
comportamento do consumidor nessa regiao;
b) Diagnosticar os problemas enfrentados dentro do comercio local frente ao
COVID 19;
c) Saber quais foram 0s meios encontrados para superar a crise;

d) Avaliar o possivel cenério no comercio pos pandemia.
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2. METODOLOGIA

O inicio do trabalho de concluséo de curso ocorreu com a formacgéo tedrica
sobre o tema realizado iniciando-se por uma pesquisa bibliogréfica e andlise de
pesquisa. A pesquisa foi realizada na cidade de Descalvado - SP, mais
especificamente nos comércios da cidade.

De acordo com Bruyne, Hernan e Schoutheete (19977, p. 102) afirmam que:

O processo cientifico ndo vai dos dados a teoria, mas parte de
determinadas informa¢des, mediatizadas por problematica, para uma
formulagdo epistemolédgica de problemas e, em seguida, esses problemas
para um corpo de hip6teses que forma a base de toda teorizagéao.

Cervo e Bervian (2002, p. 16) afirmam que:

A ciéncia € um modo de compreender e analisar o mundo empirico,
envolvendo o conjunto de procedimentos e a busca do conhecimento
cientifico através do uso da consciéncia critica que levara o pesquisador a
distinguir o essencial do superficial e o principal do secundario.

1. Defini¢do
das técnicas
para
aquisi¢do
dos dados

aansise  Metodologia |, coetsde

dos - r dados
resultados cientifica

3. Tabulagdo
dos
resultados
obtidos

Fonte: Adaptado de Rodrigues (2007)

Figura 1- Etapas para o desenvolvimento da Metodologia Cientifica do projeto de pesquisa
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Através de uma pesquisa basica aplicada para poder obter dados e analisar
sendo, “Ao analisar um fato, o conhecimento cientifico ndo apenas trata de explica-lo,
mas também busca descobrir suas relagbes com outros fatos e explica-los”
(GALLIANO, 1986, p. 26).

2.1.Metodologia de pesquisa

Na metodologia de pesquisa encontramos duas vertentes, métodos qualitativos
e quantitativos. O dois tem por objetivo alcancar os objetivos propostos, buscando
resultados que confirmam ou negam hipéteses apresentadas.

No presente TCC, o método utilizado foi o quantitativo por atender melhor as
necessidades encontradas.

Utiliza fontes escritas como livros, revistas e jornais e outros
documentos. E uma investigacao critica de ideias e conceitos, uma anélise
comparativa de diversas posi¢des acerca de um problema, a partir das quais
0 pesquisador defendera, de forma logica e criativa sua tese (GIL, 1991,
p.45).

A coleta de dados foi realizada através do aplicativo via forms, com quatorze
perguntas elaboras para a tabulacdo dos resultados obtidos para a analise final, de

acordo com as pesquisas realizadas em comércios locais da cidade de Descalvado -
SP, nota-se alguns pontos que justificam a importancia desse estudo.
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2.2.Coleta de dados

Gréfico 1 - Qual € o seguimento da sua empresa?

Qual é o seguimento da sua empresa?
4,5

3,5
2,5
15

0,5

Industrial (Fabricagéo de: Comércio (Venda de: Servigos (Prestagao de servigos:

Cosméticos, laticinios, vestuario, Medicamentos, vestuario, Psicéloga, advocacia, odontologia,

moveis, automoveis, equipamentos cosmeéticos, alimenticio, bebidas, consultoria, lavanderia, tatuagens,
eletrbnicos, entre outros) ferragens, entre outros) educacdo, entre outros.)

Fonte: Dos proprios autores, 2021

Diante o que demonstra o grafico nota-se que foi aplicado a pesquisa em varios

segmentos do mercado.
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Gréfico 2 - Suas atividades comerciais foram cessadas por algum decreto
governamental?

Suas atividades comerciais foram cessadas por algum decreto
governamental?
35
25
1,5
0,5
SIM NAO

Fonte: Dos proprios autores, 2021

O gréfico apresenta que quase todos 0s segmentos de comeércio tiveram suas

atividades cessadas por um periodo.

Gréfico 3 - Houve diminuicdo no quadro de funcionarios nesse periodo?

Houve diminuicdo no quadro de funcionarios nesse periodo?
4,5

3,5

2,5

15

0,5
SIM NAO

Fonte: Dos proprios autores, 2021

Nota-se que ndo houve diminuicdo no quadro de funcionarios esse periodo.
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Gréfico 4 - Quais medidas foram tomadas para se adaptar nesse periodo da
guarentena?

Quais medidas foram tomadas para se adaptar nesse periodo da
quarentena?

3,5

2,5

15

0,5

Delivery Aplicativos (WhatsApp, Home office Qutro
Instagram, facebook,
entres outros)

Fonte: Dos proprios autores, 2021

No grafico acima podemos observar que aplicativos e delivery foram as

medidas mais adaptas no periodo.

Grafico 5 — Como vocé avalia as vendas durante a pandemia?

Como vocé avalia as vendas durante a pandemia COVID-19?
3,5

2,5

15

0,5
Baixa Média Alta Altissima

Fonte: Dos proprios autores, 2021

De fato, os comerciantes acreditam que mantiveram a média de venda durante
a pandemia.
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Gréfico 6 - Vocé acredita que essas mudancas foram eficazes?

Vocé acredita que essas mudancas foram eficazes?

SIM NAO

Fonte: Dos proprios autores, 2021

Nota-se que na média dos que responderam ao questionario acreditam que as
mudancas foram eficazes.

Gréfico 7 - Sua empresa chegou a realizar lives nas redes sociais?

Sua empresa chegou a realizar lives nas redes sociais?

3,5

2,5

15

0,5

SIM NAO

Fonte: Dos préprios autores, 2021



No grafico demonstra que a maioria das empresas realizaram uma live nas
redes sociais.

Grafico 8 - A unido entre varejo fisico e o e-commerce foi importante nesse
processo?

A unido entre varejo fisico e o e-commerce foi importante nesse
processo?

SIM NAO

Fonte: Dos proprios autores, 2021

Como pode notar no grafico acima para a maioria dos comércios a unido do
varejo fisico com o e-commerce teve importancia.

17
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Gréfico 9 - Sua empresa chegou a procurar algum influenciador digital local para
divulgacédo de produtos?

Sua empresa chegou a procurar algum influenciador digital local para
divulgacao de produtos?

SIM NAO

Fonte: Dos proprios autores, 2021

Nota-se no gréafico 9 que a maioria das empresas chegaram a procurar um
influenciador digital para divulgacao de produtos.



19

Gréfico 10 - Como vocé classifica o0 ganho de novos clientes?

Como vocé classifica o ganho de novos clientes?
2,5

15

0,5

Baixa Média Alta Altissimo

Fonte: Dos proprios autores, 2021

Na demonstracdo do grafico acima percebe-se que 0s comerciantes obtiveram
aumento em novos clientes.

2.3.Resultado e discussao

O grafico um demonstra a respostas dos entrevistados, quanto ao ramo de atuacao
da empresa. Ja no grafico dois, busca saber quais medidas efetuadas durante a
pandemia que afetou a sua empresa, observa-se que houve mudancas significativas
em sua maioria.

Quando questionados sobre a diminuicdo do quadro de funcionérios o resultado é
diferente do esperado, podemos perceber que mesmo com mudancas o quadro de
funcionarios se manteve e em alguns casos aumentaram, conforme mostra o grafico
trés.

No grafico quatro foi questionado sobre as medidas utilizadas para se adaptar a
pandemia, e temos como resultado adaptacdes como home office, atendimento por
aplicativos e delivery, o que ajudou as empresas a se manterem no mercado diante a
situacao enfrentada.

Em relacdo quinto grafico buscamos analisar as vendas dessas empresas perante
a pandemia, se foi baixa, média, alta ou altissima. Observa-se que em sua maioria

conseguiram manter suas vendas de forma média.
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As lives foram uma estratégia muito utilizada pelo comercio local durante a
pandemia, com o grafico 6 procuramos saber essa questao, e como resultado vemos
gue nem todos os ramos usaram dessa adaptacgéao.

No grafico sete questionamos se o e-commerce foi importante nesse periodo, e
mais uma vez em sua maioria foi respondido que sim.

O gréfico oito, foi perguntado sobre o uso de influenciadores locais da cidade de
Descalvado — SP, onde notamos que foi uma estratégia de venda para utilizar nas
redes sociais durante a pandemia.

No grafico nove, pedimos que as empresas classificassem o numero de ganho de
novos clientes em baixa, médio, alto ou altissimo, e como resposta tivemos uma
variacao entre alta, média e altissima provando assim mais uma vez que adaptacdes
fazem toda diferenca em uma empresa.

Com a aplicacdo da pesquisa, foi possivel identificar que as empresas buscaram
novas estratégias de vendas diante da pandemia covid-19 e que essas estratégias
foram benéficas para que o aumento de vendas ndo diminuisse e consequentemente
aumentasse mais o numero de clientes.

Todo esse processo foi importante para o aperfeicoamento de novas
perspectivas, conhecimento e inovagao.
Com a pesquisa também podemos analisar que a unido varejo e e-commerce

foram essenciais nesse processo e que ird ser de grande valia daqui para frente.

3. PANDEMIA E O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

O consumidor em um momento antes da pandemia se mostrava desconfiado e
nao tinha muita confiabilidade nas compras online.

Nesse momento de crise causado pela pandemia de COVID-19 para refletir sobre
0 uso geral da tecnologia no setor varejista. As mudancas provocadas pela pandemia
ainda existem e a ajuda de novas tecnologias € necessaria com urgéncia. As
necessidades dos novos consumidores que mudaram durante este periodo sao outra
guestao. Vemos cada vez mais perfis exigentes, com foco em outros detalhes como
saude e seguranca. Investir em tecnologia para complementar o trabalho ja realizado

pelos varejistas, impulsionar ainda mais as vendas e evitar novos tipos de perdas.

“A empresa, além de desenvolver novos negdcios, precisam enxugar,
colher ou mesmo abandonar negocios antigos, exauridos, de modo a liberar
recurso e reduzir custos. Negocios fracos exigem demasiada atencao
gerencial. Os gerentes devem manter o foco novas oportunidades de
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crescimento sem gastar energia e recursos na tentativa de salvar negécios
agonizantes.” (KOTLER, 2000, p.97).

Depois que se passaram a fase de adaptacdo, os consumidores foram se
adaptando a essa nova realidade e com isso buscando consequentemente novas

formas de entretenimento, como por exemplo, as lives.

3.1.fundamentos de estratégias de vendas

Estratégias de vendas nada mais € que o método que as organizac¢des utilizam
para aumentar as vendas e alavancar a sua marca.
Antes da pandemia da COVID-19, as estratégias eram voltadas a panfletagem,
havia pouco fluxo de propagandas nas midias sociais.

Para Las Casas (1999), O planejamento € um fator de estrema importancia em uma
organizagéo, pois condicionara melhores produtos e servi¢gos para o mercado, visto
que, ha uma grande concorréncia, o planejamento estratégico de vendas buscara
simplificar e resolver questdes para que o consumidor crie um vinculo com a
organizacao.

Para Everton Caliman (2008), para vender é necessario que:

* Reuna todas as informagbes necessarias para provar a vocé
mesmo que o produto atende as exigéncias do mercado.

» Compartilhe informacgdes e conte com a cumplicidade da equipe.

« Esteja preparado para enfrentar resisténcias e preconceitos.

* Conhega bem seu interlocutor. Procure saber se ele é do tipo
conservador, inovador ou detalhista. O processo de convencimento passa por
tirar contedidos antigos da mente das pessoas para dar lugar a novidade.

Quando se trata de vender é importante conhecer o consumidor que
€ desejavel atingir.

Para Honorato (2003, p.125):

Compreender o comportamento do consumidor, 0 que compra como compra,
as forcas que influenciam nesse processo — influéncias interpessoais,
influéncias intrapessoais ou psicolégicas, influéncias ambientais e influéncias
de marketing- s@o fundamentais. As influéncias interpessoais incluem a
cultura e a subcultura que agem diretamente e indiretamente sobre o
comportamento do consumidor; a classe social ou grupos de pessoas que
tém valores baseados em sua riqueza e poder de compra; grupos de
referéncia que agem por intermédio dos pensamentos; sentimentos e agoes;
e a familia, que detém grande poder de influéncia no consumo ao longo de
todo o seu ciclo.

Sempre buscar inovar nas estratégias de vendas se tornou essencial para se
manter no mercado, como por exemplo um alto investimento em midias sociais, em
marketing digital, em influenciadores como método de divulgagéo.
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3.2.Marketing digital como estratégia de vendas

Marketing digital se da ao nome de atividades que alguém ou uma empresa
exerce, na intencdo de atrair novos negocios ou clientes dependendo do ramo de
atuacdo. Basicamente e resumidamente falando marketing digital € a promoc¢éo de
produtos ou servicos ofertados por meio de midias sociais.

E o meio mais “facil e mais utilizado atualmente por empresas para
comunicacdo com seu publico-alvo, seja diretamente ou indiretamente, de forma

personalizada e no melhor momento para a sua aplicagéao”.

O marketing digital est4 se tornando cada dia mais importante para os
negécios e para as empresas. Nao por uma questédo de tecnologia, mas uma
mudanga no comportamento do consumidor, que esta utilizando cada vez
mais a internet como meio de comunicacao, informacao, relacionamento e
entretenimento (TORRES, 2010, p. 7).

[...] o conjunto de estratégias de marketing e publicidade, aplicadas a internet,
e ao novo comportamento do consumidor quando esta navegando. Nao se
trata de uma ou outra acdo, mas de um conjunto coerente e eficaz de a¢bes
gue criam um contato permanente da sua empresa com seus clientes.
(TORRES, 2010, p. 6).

Por sua grande demanda € a forma de fazer um bom marketing mais utilizado
nos dias de hoje, j& que a maioria da populagédo tem acesso a internet pelo menos
alguns minutos por dia, isso facilita um contato mais rapido e direto entre o mercado
e seu publico-alvo.

Porém por outro lado uma das grandes dificuldades desse mercado é um
marketing eficiente e duradouro, ja que esse ramo sofre altera¢des praticamente Dia
apos Dia.

Para Kotler (2009, p. 635),

[...] O marketing online apresenta pelo menos quatro grandes vantagens.
Primeiro, tanto as grandes como pequenas empresas podem enfrentar seus
custos. Segundo, ndo ha limite real de espaco para a propaganda, sem
contrates com as midias impressas, o radio e a televisdo. Terceiro 0 acesso
e a recuperagdo das informagfes séo rapidos, comparados com o correio
noturno e até mesmo fax. Quarto, a compra pode ser feira com privacidade e
rapidez [...]

O marketing digital € usado como um meétodo de divulgacdo para abranger
novos clientes e consequentemente atingir um publico maior.

Segundo Limeira (2003, p.259): “A propaganda online € uma das utiliza¢gdes da
Internet que tem atraido investimentos das empresas devido ao seu importante papel

para a constru¢gao da imagem da marca”.
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Devido ao atual momento as empresas tiveram que reavaliar estratégias e

utilizar de novas para se manter no mercado.

4. E-commerce e a pandemia

O e-commerce ou também conhecido como comércio eletrnico, refere-se a
vendas feitas através midias sociais, mais especificamente falando, vendas feitas por
uma unica empresa, seja ela revendedora de produtos ou a propria fabricante, essas
vendas acontecem em uma plataforma digital propria.

No Brasil, o surgimento comega mais ou menos na mesma época em que a
empresa Amazon, mesmo nhao existindo comprovacfes oficiais, o Booknet é
considerado como a primeira loja virtual no Brasil. Criada por Jack London no ano de
1995, o site era um retrato de um grande avanco tecnolégico da época.

N&o havia preocupac¢des como layout ou feedback do usuario, mais para a
época ja era um passo bastante revolucionario: com um grande arquivo de livros a
plataforma também era usada para indicacao de jornalistas e novos e escritores para
quem tinha acesso a plataforma, sendo assim ja era pensado sobre a potencializacao
em vendas online no Brasil.

A crise econdmica gerada pelo covid-19 teve e ainda tera consequéncias no
presente e em anos futuros. Onde para muita gente foi e ainda esta sendo uma fase
muito complicada, para outros foi um divisor de 4guas como € o caso do e-commerce,
gue passou a receber muito mais atengéo no setor de vendas, principalmente em lojas
varejistas.

Como resultado dessa atencao temos o grande crescimento do comercio em
vendas online. De acordo com o relatério da Mastercard SpendingPulse no Brasil
tivemos um crescimento de 75% em 2021 se comparar a mesma época no ano de
2020, esse acontecimento se deve principalmente ao isolamento social que
enfrentamos.

As empresas com 0 e-commerce passaram a ter um relacionamento melhor

com os clientes, aumentando seu leque de contatos.

4.1.Fidelizacdo de venda como estratégia

[...] Fidelizag&o de clientes é medir, gerenciar e criar valor. E tornar a
fidelizac@o de clientes parte integrante da missdo da empresa, integrando
sistemas de informacdo, criando valor superior, ou seja, transformando
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clientes satisfeitos em clientes fiéis. Medir a fidelizacao faz-se necessario,
como também o impacto dos sistemas de gestdo do relacionamento com
clientes (SANTOS 2008).

Para as estratégias de fidelizacdo é essencial conhecer seus clientes, s6 assim
podemos chegar aonde eles querem. E importante manter a marca na mente dos
clientes e ndo se acomodar, se manter ativo no mercado é ficar atentos a erros e
sempre tentar corrigi-los.

O objetivo da fidelizacéo é cativar os clientes, evitando que migrem para outros
comercios.

Com isso, manter um bom relacionamento, bom atendimento, novas
promocdes, Clientes fiéis sdo muito mais propensos a comprar através de mais de um
canal como telefone, loja, internet etc., e tendem a consumir mais e indicar seus

produtos para novos e futuros clientes.

5. ESTRATEGIAS DOS COMERCIOS DE DESCALVADO

Com o isolamento social causado pela pandemia, muitos comerciantes
tiveram que se reinventarem, colocando em pratica novas estratégias, tais como:
e Investimento em Delivery;
e Midias sociais;
e Uso de influenciadores digitais locais;
e Aplicativos de vendas;
e Lives.
O uso dessas estratégias foi benéfico para o comercio local, pois além de
mostrar outras possibilidades, ajudou a aumentar a visibilidades dos mesmos, com

isso aumentando o leque de clientes.

5.1.A utilizacao de influenciadores locais para o aumento de

vendas

O marketing de influencia as da a relacdo que determinado usuario tem em
suas redes sociais com seus seguidores.
Os influencer fornecem informacdes e opinides de forma pessoal, na qual

transmite uma sensacao de seguranca e proximidade com os produtos.



25

Felix (2017, p.23) afirma que “[...] o influenciador digital pode ser definido como
individuo produtor de contetudo que através da web e das midias sociais consegue
inspirar e persuadir pessoas, causando transformacbes comportamentais e de
pensamento tanto na internet quanto na realidade de seus seguidores”

Com o aumento do uso das redes sociais durante a pandemia, muitos usuarios
ganharam destaque dentro dessas plataformas. Na cidade de Descalvado -SP né&o
poderia ter sido diferente

Além do fator engajamento, os influenciadores locais contribuem para que o

comercio local construa uma imagem mais forte.

Tanto os influenciadores quanto as suas audiéncias querem se
envolver com tematicas que sejam Uteis, educativas ou inspiradoras. Para
isso, as organizagbes tentam conectar criacdes de conteddo com
influenciadores on-line que ja tenham comunidades engajadas com teméticas
parecidas ou afins as suas (TERRA, 2015, p.111).

Com isso, 0 alcance se torna mais amplo e consequentemente atinge um
ndmero maior de pessoas aumentando assim o numero de vendas e publico.

6. Consideracdes finais

A partir dos dados apresentados ao decorrer do presente trabalho, podemos
concluir o quéo a pandemia da COVID-19 mudou as relagdes de consumo atualmente,
as empresas tiveram que se reinventar devido ao isolamento social e com isso foi
necessario investir em novas estratégias de vendas, mesmo que de uma forma
forcada por conta da pandemia os comércios sairam da zona de conforto em busca
de novas informacdes, atualizagcdes em prol de inovar e se manter ativo no mercado
nesse periodo. Buscou na tecnologia, na unido entre e-commerce e varejo uma saida.

Neste contexto Macedo (2019), aborda que:

a internet tem sido a forma de didlogo mais influente que as
empresas possuem a sua disposicdo e, devido ao aumento da
competitividade e as mudancas aceleradas no mercado, as mesmas
precisam estar em constante movimento, sendo que esta, € uma excelente
maneira de se fazer presente nos negdcio, enfocando também a utilizacéo
das midias sociais em funcéo de possibilitar a constru¢do de uma conversa
direta e transparente com o cliente, visando a colaboracdo em massa para
contribuir na criagcdo de bens e servigos.

Com isso 0os comerciantes sanaram o0 problema de diminuicdo de vendas,
aumentando assim o ganho de novos clientes e consequentemente com as
estratégias aplicadas obtiveram uma nova perspectiva de mercado, pois 0 consumidor
nesse periodo mudou e mostrou outras vertentes.

Conclui-se que a elaboracdo deste resulta na importancia de analisar quais

foram as estratégias tracadas pelo comercio local da cidade de Descalvado — SP, e
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refletir sobre o crescente aperfeicoamento do e-commerce e como essa jungao com
0 varejo contribuiu para abertura de novos conhecimentos e resolu¢cdes de problemas,
minimizando assim os efeitos negativos da pandemia se tratando do comercio.

Essa analise resultara, em a¢fes que levardo os comércios a refletir sobre o

continua utilizacéo e renovacao dessas estratégias.
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8. Apéndice 1: Pesquisa Inicial
1. Qual o nome da sua empresa?
2. Qual seguimento é sua empresa?

a) Industrial (Fabricacdo de: Cosméticos, laticinios, vestuario, moveis,
automoveis, equipamentos eletrénicos, entre outros)

b) Comércio (Venda de: Medicamentos, vestuario, cosméticos, alimenticio,
bebidas, ferragens, entre outros)

c) Servicos (Prestacdo de servicos: Psicologa, advocacia, odontologia,

consultoria, lavanderia, tatuagens, educacéo, entre outros.)

3. Vocé autoriza utilizar o nome da sua empresa? Caso negativo, utilizaremos as

y'...

siglas "x",

a) SIM
b) NAO


https://c2ti.com.br/blog/Publicacao.aspx?id=21110&alternativo=F&paginacaoAtualListagemPublicacoes=1
https://c2ti.com.br/blog/Publicacao.aspx?id=21110&alternativo=F&paginacaoAtualListagemPublicacoes=1

4. Suas atividades comerciais foram cessadas por algum decreto governamental?

a) SIM
b) NAO

5. Houve diminui¢do no quadro de funcionarios nesse periodo?

a) SIM
b) NAO

6. Quais medidas foram tomadas para se adaptar nesse periodo da quarentena?

a) Delivery

b) Aplicativos (whatsapp, Instagram, facebook, entres outros)
c) Home office

d) Outros

7. Como essa mudanca ajudou a sua empresa?
8. Como vocé avalia as vendas durante a pandemia COVID-19:

a) Baixa

b) Média
c) Alta

d) Altissima

9. Vocé acredita que essas mudancas foram eficazes?

a) SIM
b) NAO

10. Vocé acredita que essas mudancas foram eficazes?

a) SIM
b) NAO

11. Sua empresa chegou a realizar lives nas redes sociais?

a) SIM
b) NAO
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12. A unido entre varejo fisico e o e-commerce foi importante nesse processo?

a) SIM
b) NAO

13. Sua empresa chegou a procurar algum influenciador digital local para divulgacéo

de produtos?

a) SIM
b) NAO

14. Como vocé classifica 0 ganho de novos clientes:
a) Baixo
b) Médio
c) Alto
d) Altissima



