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Resumo

Tendo em vista a competitividade entre as empresas e a pressao crescente por
resultados, a “briga” nas vendas esta cada vez mais acirrada. Um dos fatores
gue desestabilizam os negdécios € uma crise econbmica, gerando uma alteracao
brusca no mercado, proporcionando mudancas negativas, além de desafiar as
empresas a adotarem medidas em sua posicdo em relacdo aos concorrentes. A
crise econdmica que esta gerando impacto no Brasil e no mundo nos ultimos
tempos, iniciou-se em dezembro de 2019 transformando-se em uma pandemia
denominada como Coronavirus, Covid-19. Desta forma, o intuito deste trabalho
foi identificar as estratégias de vendas aplicadas no contexto empresarial
perante uma crise econdmica atual no Brasil. Para fundamentar-se na pesquisa,
foi realizado um estudo mudltiplo de caso em duas empresas por meio de uma
entrevista, na qual compreendemos a importancia de adotar estratégias eficazes
para o processo de vendas e fidelizar os clientes, tendo como principio adequar
as empresas nas vantagens competitivas estipuladas pelo mercado.

Palavras — chave: Crise econbmica, estratégias de vendas e comportamento do
consumidor.
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Abstract

In view of the competitiveness between companies and the growing pressure for
results, the "fight" in sales is increasingly fierce. one of the factors that destabilize
business is an economic crisis, causing a sudden change in the market, causing
negative changes, in addition to challenging companies to adopt measures in
their position in relation to competitors. The economic crisis that is impacting
Brazil and the world in recent times, it started in December 2019 transforming
itself into a pandemic known as the Coronavirus. Thus, the purpose of this work
was to identify the sales strategies applied in the business context in the face of
a current economic crisis in Brazil. To base itself on research, a multiple case
study was conducted in two companies through an interview, where we
understand the importance of adopting effective strategies for the sales process
and retaining customers, having as principle to adapt the companies in the
competitive advantages stipulated by the market.

Key words: Economic crisis, sales strategies and consumer behavior.

1. Introducéo

Tendo em vista a competitividade entre as empresas e a pressao
crescente por resultados, a “briga” nas vendas esta cada vez mais acirrada. Isso
significa que a definicdo de estratégias envolve planejar as acdes, determinar
como elas serdo executadas e estabelecer os parametros para o controle dos
processos e avaliacdo dos resultados das vendas, essencialmente durante uma
crise econdomica.

O processo de vendas esta relacionado com a integracdo dos clientes
com os negaocios, determinando suas necessidades e as satisfazendo por meio
dos produtos vendidos. A perspectiva de vendas se enfatiza de dentro para fora,
concedendo primeiro a producdo, orientando os volumes de vendas e as
promoc¢des no mercado para obter lucros, além de desenvolver aspectos que

influenciam nas dimensdes de competitividade.
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Um dos fatores que desestabiliza os negocios é uma crise econémica,
gerando uma alteracdo brusca no mercado e proporcionando mudancas
negativas. No atual cenario brasileiro estamos vivenciando uma crise
econdmica, considerada como pandemia mundial do novo Coronavirus, Covid-
19. Com isso as empresas além de obter desafios, tiveram que adotar medidas
em relacdo aos concorrentes. Portanto, questiona-se quais as estratégias de
vendas adotadas pelas empresas diante das crises econémicas?

O primeiro impacto é gerado no comportamento do consumidor, fazendo-
o reduzir e conter seus gastos, além de impor que as empresas revisem 0S
processos para gerenciar os impactos no contexto organizacional em relacédo as
crises no ambiente interno, tragcando novas diretrizes estratégicas.

Deste modo, objetivou-se neste trabalho identificar as estratégias de
vendas aplicadas no contexto organizacional, de modo a compreender como as
organizacdes estdo preparadas para gerenciar o processo de vendas, bem como
0s impactos causados pela pandemia do Coronavirus no Brasil.

A metodologia empregada nesta pesquisa foi baseada em um estudo
multiplo de caso com duas empresas considerado servicos essenciais durante a
pandemia. A entrevista foi realizada de forma online por uma plataforma de

videoconferéncia com representantes das organizagoes.

2. Referencial te6rico
2.1.Contexto histérico

O contexto histérico caracteriza o processo de vendas como uma
atividade de troca entre as pessoas, originando-se na Grécia antiga. Segundo
Cobra (1994) a atuacdo dos profissionais de vendas, ressalta suas acdes
durante a Revolugéo Industrial.

As atividades de vendas se criaram com as operacdes dos arteséos e 0s
vendedores ambulantes, denominados porta a porta, que cultivavam e vendiam
seus produtos da agricultura na cidade, em busca de efetuar a troca de
mercadorias manufaturados para atender a necessidade dos consumidores que

habitavam nas areas rurais.
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Etzel, Walker e Stanton (2001) evidenciam que no século XVIII com o
progresso da Revolucdo Industrial, a substituicdo da producéo artesanal pela
mecanizacao gerou aceleracdo no processo de producado, ocasionando grande
volume de produtos que precisavam ser consumidos. Como ndo possuiam
concorréncia naquele tempo, os consumidores ndo tinham opcbes de
fornecedores, neste ponto se destaca o papel de vendas nos negocios, com a
tendéncia da producdo em massa, o mercado local possuia uma demanda
menor do que a capacidade produzida e precisava agir para evitar prejuizos.

Conforme exposto por Cavalcante e Silva (2011, p.02 e 03):

O rapido crescimento da popula¢éo e a constante migra¢do do homem
do campo para as grandes cidades acabaram por provocar um excesso
de mao-de-obra nas mesmas. Isto gerou médo-de-obra disponivel e
barata - que permitiria a exploragcéo e a expansao dos negdécios.

Cobra (1994) relata que a evolugcéo da escala de producado acarretou o
crescimento do mercado regional e o aumento das atividades de vendas. No ano
de 1850 o processo de comercializacdo atingiu diversas localidades, no Brasil
se destacou com as ac¢des do vendedor caixeiro viajante, disponibilizando todos
os produtos manufaturados para os consumidores das regides distantes das
grandes cidades.

No contexto das atividades econb6micas no periodo de 1915 e 1945,
devido ao impacto da Primeira Guerra Mundial, a Grande Depressédo nos
Estados Unidos (Crise de 1929) e a Segunda Guerra Mundial as a¢les de
vendas ndo aplicou o desenvolvimento de novas abordagens e métodos nos
processos. Segundo Cobra (1994), no periodo de pds-guerra as empresas
iniciaram o investimento em vendas, para destacar a sobrevivéncia de seus
negocios no mercado.

Em 1946 a revista Harvard Business Review publicou o artigo: “A venda
de baixa pressao”, tornando um grande classico para os profissionais de vendas,
enfatizando a importancia do processo no mercado.

Para Santos (2019, p.11):

Em uma época marcada por altas producdes nas fabricas e em que a
competitividade se instalava no mercado, o texto apresentou a
necessidade da profissionalizacdo dos profissionais de vendas. Essa
demanda tinha relacéo direta com o novo cenario produtivo, pois as
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fabricas que estavam produzindo muito precisavam atender diversos
espagos e contar com pessoas preparadas para realizar a venda de
seus produtos.

O processo de administracdo de vendas no século XXI se caracterizou
com o desenvolvimento de novos concorrentes no mercado, sendo necessario o
aperfeicoamento de técnicas e métodos na abordagem de estratégias

competitivas.

2.2. Conceito de vendas

Vendas € uma associacdo que esta profundamente relacionado com a
compra, inclusive pode-se dizer que isso envolve a colocagéo no mercado de um
produto ou servico com a finalidade que é comprada por um consumidor. A
dependéncia da venda para um préspero mercado torna-se um processo em
constante movimento e expansao, desde a presenca de um produto no campo
de interesse até o impacto sobre a marca para o consumidor. Na concepcao de
Las Casas (2008, p.20 e 21):

A associacdo Americana de Marketing, através de seu comité de
definicho, em 1948, definiu administracdo de vendas como
“planejamento, direcdo e controle de vendas pessoal, incluindo
recrutamento, selegdo, treinamento, providéncias de recursos,
delegacdo, determinacdo de rotas, supervisdo, pagamento e
motivagdo, a medida que estas tarefas se aplicam a for¢ca de vendas.
Na verdade, hoje a administragdo de vendas ndo somente trata da
forca de vendas, mas também se ocupa com inovagdo, pesquisa,
planejamento, orcamento, canais, promog¢do, producdo e até
localizacéo de fabricas.

Segundo Cobra (1994), a venda é a estrutura do negdcio, pois promove
as organizacoes resultados positivos, realcando a importancia do planejamento
estratégico para motivar seus clientes, por estarem realizados com o
atendimento atual agregando de forma conveniente ao futuro.

De acordo com Las Casas (2008), as empresas tém necessidade de estar
atentas e expressar visdes a velocidade que a mudanga no mercado se move.
As evoluc¢des com que as novas tecnologias chegam ao mercado relatam que é
necessario mensurar conforme as tendéncias.

A revisdo também tratara das fungbBes basicas da administracdo que
segundo Las Casas (2008) sdo planejamento, organizagao, dire¢do e controle.

Rua Carlos Pinto Filho, Vila Cacarro - Cachoeira Paulista - SP - 12.630-000
Telefone: (12) 3186-2441 | 3186-2600
E-mail: faleconosco@fcn.edu.br

@ fen.edu.br @@@ /faculdadecn




RZ

CancaoNova

FACULDADE

Formando Homens Novos para o Mundo Novo

Portanto Teixeira et al. (2007) declaram que vendas tem o intuito de
estimular a aquisicdo dos produtos ou servicos em seu publico-alvo, por meio
das ferramentas do marketing, em virtude de obter conhecimento e as
oportunidades do mercado.

2.3.Processo de vendas

Muitas empresas consideram o setor comercial como a alma e o coracao
do negécio. Para que isso se tornar real, é preciso que a equipe comercial siga
um processo de vendas bem estruturado, sendo assim, € um método essencial
para garantir os resultados. Por isso, cumprir as etapas do planejamento, utilizar
0S recursos certos e contar com a boa vontade, podem trazer o sucesso para
qualquer vendedor de uma empresa.

Santos (2019, p.66) esclarece que o planejamento de vendas é
determinado para obtencdo dos objetivos organizacionais, baseado nos

seguintes requisitos:

Planejamento: identificar o mercado de atuagdo com base nos
objetivos da empresa. Fazer o levantamento de todas as informagoes,
para que se possa definir os produtos e servigos que serdo oferecidos.
* Organizagao: preparar a organizagao para que seja possivel cumprir
0os objetivos e metas que foram estabelecidos no planejamento.
Organizar os vendedores, o0s produtos, 0s servi¢os, a logistica e o0 uso
dos meios de propaganda.

* Diregdo: colocar em prética tudo aquilo que foi planejado e
organizado anteriormente, liderando a equipe de vendedores para ter
um desempenho positivo.

e Controle: mensurar os resultados obtidos com aqueles planejados
anteriormente e, caso necessario, fazer as agbes corretivas para
ajustar os dados esperados.

Para Guerra (2007) o planejamento de vendas precisa estabelecer onde
a empresa esta situada e onde ela pretende chegar de acordo com 0s objetivos
estratégicos da empresa.

O processo de vendas é formado por um conjunto de etapas, que devem
ser constantes e muito bem estudadas para que possamos alcangar 0 sucesso.
Dentre as etapas do processo de vendas, estdo: a prospecc¢do, abordagem de
clientes, sondagem ou identificacdo do perfil da demanda, elaboracdo de

propostas, argumentacéo e o fechamento.
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Chiavenato (2005, p.9), reforca que o estimulo das pessoas envolvidas no
processo deve atender quesitos como:

Definicdo de precos competitivos para que o cliente aceita trocar seu
dinheiro pelo produto, promocgdo e propaganda a fim de divulgar e
promover o produto, distribuicdo do produto para que ele chegue
prontamente as maos do cliente etc. Vender ndo constitui uma acéo
isolada ou separada das demais atividades da organizacao.

Investimentos em acfes de prospeccdo sdo muito comuns pelas atuais
empresas, que desejam conquistar um maior namero de clientes no

mercado. Segundo Santos (2019, p. 29):

A relacdo entre organizacdo e cliente € um dos pontos mais
importantes na dindmica de vendas. Quanto melhor o contato da
organizagdo com seus consumidores, maior serd a possibilidade de
rentabilidade. As organizacdes devem investir cada vez mais em
propagandas, promocdes e meios de comunicagdo para chegarem até
os clientes.

A etapa de abordagem consiste em um momento no qual os produtos e
servicos oferecidos pela empresa, cheguem até seus consumidores por meio da
midia ou do contato com consultores.

Em seguida o processo de sondagem e identificacao do perfil da demanda
€ muito importante para a personalizagéo do atendimento, além de agregar mais
funcionalidade as vendas. Essa etapa € realizada apds a abordagem, quando
tivermos a oportunidade de contato com os consumidores, onde faremos
algumas perguntas, com o0 objetivo de identificar de forma mais clara a real
necessidade de cada pessoa, facilitando para que possamos adaptar produtos
e servicos as necessidades dos clientes.

Sendo assim argumentacdo trata de uma espécie de justificativa de
compra. Ou seja, nessa fase os operadores irdo justificar, comprovando aos
clientes, que compraréo algo util e que lhe trara muitos beneficios.

A Ultima etapa € o fechamento da venda. Para muitos vendedores, essa
etapa ndo tem muita importancia, pois para estes a partir do momento que o
cliente decidiu comprar e realizou 0 pagamento, encerram-se suas atividades e

eles passam a prospectar novos clientes.

2.4.0 comportamento do consumidor no processo de compra

Rua Carlos Pinto Filho, Vila Cacarro - Cachoeira Paulista - SP - 12.630-000
Telefone: (12) 3186-2441 | 3186-2600
E-mail: faleconosco@fcn.edu.br

@ fen.edu.br @@@ /faculdadecn




RZ

CancaoNova

FACULDADE

Formando Homens Novos para o Mundo Novo

Com a evolugdo das crises que influenciam no cenario brasileiro, as
organizagbes encontram dificuldades para sobreviverem ativas no mercado
econdbmico. Além de promoverem produtos e servicos de qualidades, as
empresas sdo obrigadas a ressaltar seu aspecto diferencial competitivo.

Nos tempos de crises 0 comportamento dos consumidores obtém grande
influéncia no mercado, ocasionando declinio nas vendas de alguns segmentos
e oscilagdes na procura de novos produtos ou servi¢co acessiveis. Com isso as
organizacfes precisam concentrar suas acdes nos clientes atuais e adquirir
Nnovos no processo de vendas.

Os autores Mattei, Machado e Oliveira (2006, p.28), evidencia que:

Conhecer seus clientes e analisar os fatores que influenciam a deciséo
de compra é de suma importancia para um gerenciamento do
relacionamento com o cliente. O conhecimento desses fatores para a
organizagdo proporciona estratégias de negdécios que visa entender,
antecipar e administrar as necessidades dos clientes atuais e
potenciais de uma organizagéo.

De acordo com Larentis (2009), o comportamento dos consumidores sao
atividades para satisfazer as necessidades mentais, fisicas e sociais, decorrendo
de decisGes de compras de produtos ou aquisi¢cao de servigos.

Na concepcao de Rezende, Marcelino e Miyaji (2020, p. 54), “quaisquer
mudancas no comportamento dos consumidores tendem a provocar oscilacdes
na demanda de quaisquer tipos de bens (produtos ou servigos).”.

As organizagfes necessitam estimular a demanda de modo a manté-la
em nivel satisfatério, assim como fidelizar este consumidor é um dos grandes
desafios das empresas, em busca de construirem as estratégias de vendas.

Segundo Kotler e Keller (2006, p.189), “o processo de compra comega
gquando o comprador reconhece um problema ou uma necessidade. A
necessidade pode ser provocada por estimulos internos e externos.”

Para Sinek (2018) o comportamento humano pode ser influenciado de
forma a manipular ou inspirar o publico-alvo. Desta forma os consumidores
estardo adquirindo produtos ou servigos das organiza¢des que capturam suas
necessidades e as inspiram a compratr.
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A pandemia de Covid - 19 causou um impacto muito grande em relacéo
ao consumo. Algumas empresas suspenderam temporariamente as atividades
presenciais, e ao retornar foi preciso enfrentar restricdes no funcionamento para
que pudessem conter o fluxo de transmissao do Coronavirus tendo em vista um
grande controle. No caso dos consumidores ao receberem recomendacdes para
ficarem em casa, trabalharem em home office, ou seja, evitando aglomeracoes,

fizeram com que surgissem novos modos de consumo.

Tabela 01: Fatores de influéncias no processo de decisdo de compra

Fatores Culturais —
Fatores Sociais
Cultura Fatores Pessoais
Grupos de Fatores PsicolGgicos
referéncia Idade L
Ocupagio Motivagdo
Familia Consolidagdo Percepcio Consumidor
Subcultura econdmica Aprendizagem
Papéis ¢ Posigdes | Estilo de vida Crengas e Atitudes
Socias Personalidade
Classes Sociais

Fonte: Kotler (1998)

Os fatores culturais incluem os objetivos materiais da sociedade, as ideias
e valores, as instituicbes, a maneira de vestir e pensar, em seguida, vem 0s
fatores sociais que nada mais é do que as func¢des que o individuo exerce na
sociedade e os grupos ao qual pertence, que por sinal também influencia de
maneira direta nas suas preferéncias de consumo. Ja os fatores pessoais
englobam a idade e o estagio do ciclo de vida, a ocupacdo, as condi¢cdes
econbmicas, o estilo de vida, a personalidade e o autoconceito, e por fim os
fatores psicolégicos que sdo os impulsos, anseios ou desejos que iniciam a

sequéncia de eventos que levam a uma agéao.

2.5.Crise econbmica no século XXI: pandemia do Covid-19 e as
tendéncias no mercado

A crise econdmica que esta gerando impacto no Brasil e no mundo nos

altimos tempos, iniciou-se em dezembro de 2019 para 2020, ocasionando um

nivel emergencial dos paises em relagdo a salude publica e a economia. Este
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impacto esta sendo provocado pelo desenvolvimento de uma doenca nos seres
humanos, denominado como Coronavirus, Covid-19.

Para Caetano et al. (2020), os grandes casos de pneumonias iniciaram-
se na China, na provincia de Hubei, na qual médicos e cientistas identificaram
um novo tipo de virus da doenca em seres humanos (2019-nCoV), gerando um
alerta a Organizacdo Mundial da Saude (OMS).

O virus que esta contaminando as pessoas refere-se a uma familia de
virus que causam infec¢des respiratorias, na qual cientistas estudam deste 1937.
Mesmo com o avanco da ciéncia e principalmente da medicina, ainda nao
possuem comprovacdes que apresentam o combate dos efeitos da doenca e o

surgimento do Coronavirus no mundo. Caetano et al. (2020, p. 01) afirmam que:

O crescimento exponencial de casos e 0bitos, inicialmente em territério
chinés, e sua expansdo posterior a outros paises, levou a OMS a
declarar, em 30 de janeiro de 2020, que o surto do novo virus constituia
uma Emergéncia de Salde Publica de Importancia Internacional
(ESPII), que corresponde ao mais alto nivel de alerta previsto no
Regulamento Sanitario Internacional. Em 11 de margo, a COVID-19 foi
caracterizada como uma pandemia, termo que se refere a distribuicao
geogréfica de uma doenca.

Segundo autores Netto e Corréa (2020, p.01), “0 numero de novos casos
confirmados estd em uma crescente, o que reforca a necessidade de
manutengao de medidas sanitarias.”

O virus Covid-19 se propagou de forma rapida em todos os paises,
causando estado de alerta devido a expansao de grandes surtos na sociedade.
Segundo Fiocruz (2020), a doenca considerada transmissivel ocorre de pessoa
para pessoa contaminando-se pelo ar ou individuos infectados, por meio de
goticulas de salivas gerado por espirros ou tosse, toque ou aperto de mao, além
de objetivos ou superficies que temos contatos e podem ser levados para boca,
nariz ou olhos. Segundo dados estatisticos do Ministério da Saude (2020)
atualmente sdo 141.406 6bitos no Brasil.

Tabela 02:Casos e 0bitos acumulados de Covid-19 por regido no
Brasil
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Regido Populagdo Casos Acumulados | Casos Acumulados 100mi | Obitos Novos | Obitos Acumulados | Obitos Acumumulados 100mi I

Totais 210.145.624 28.378 4.717.9N 869 141.406
Sudeste 88.371.433 9.465 1.645.618 1.862 397 63.981

m-m—m
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Fonte: Ministério da Saude (2020)

Diante do cenério global a Organizagdo Mundial da Saude (OMS)
declarou uma pandemia mundial, na esfera em que a epidemia se estende a
niveis graves e mundiais, se propagando de forma absurda. Segundo o diretor
geral da OMS “Os paises devem adotar uma abordagem envolvendo todo o
governo e toda a sociedade, construida em torno de uma estratégia integral e
combinada para prevenir infec¢des, salvar vidas e minimizar o impacto.”

De acordo com Oliveira et al. (2020, p.02):

No momento da introducdo da doenga no pais, 0s casos eram
majoritariamente importados e a estratégia de conten¢éo da epidemia
baseava-se na busca e isolamento dos casos e contatos, para se evitar
transmisséo do virus de pessoa a pessoa, de modo sustentado. Com
o crescimento do numero de casos da COVID-19 e a ocorréncia de
transmissdo comunitaria, estratégias de mitigacdo passaram a ser
adotadas, buscando-se evitar a ocorréncia de casos graves e 0bitos
pela doenga. Tais estratégias incluem medidas de atencéo hospitalar
para os casos graves, além de medidas de isolamento para casos
leves e contatos.

As medidas determinadas em relacdo a prevencdo do virus foi o
distanciamento social, abordando o isolamento das pessoas infectado e
decretando quarentena no mercado, na qual se expandiu por seis meses no

Brasil. Rezende, Marcelino e Miyaji (2020, p. 54) declara que:

Diante da severidade da doen¢a e da impoténcia até mesmo das
grandes economias mundiais em conter seu avanco, o lockdown de
cidades e regibes bem como fechamento de grande parte dos setores
produtivos e atividades considerada como ndo essenciais que geram
aglomeracé@o de pessoas tornou-se a alternativa mais eficiente, ao
Mmenos no curto prazo, para minimizar as contaminacdes e diminuir o
crescimento.

Contudo, podemos analisar que a estratégia do isolamento social teve o
intuito de evitar aglomeragées no mercado local, mas provocou um grande

crescimento de desemprego no Brasil. Segundo dados trimestrais do IBGE
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(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) podemos verificar que no quarto
trimestre do ano de 2019 ocorreu um declinio em relacdo ao desemprego do
pais, sendo 11,0%, obtendo um avan¢o de melhoria. Com o inicio do ano de
2020 e o constante aumento de casos graves da doenga no pais, o segundo

trimestre se encerra com o crescimento de 13,3% no indice desempregos.

Grafico 01: Indicador Social - Desemprego
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Fonte: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2020)

Dados estatisticos referente ao IBGE declara que 3,4 milhdes de pessoas
foram afastados do trabalho desde maio de 2020, devido ao decreto relacionado
ao isolamento social. O quadro abaixo, apresenta os ramos de atuacdo que

obteve o alto indice de pessoas afastadas do trabalho.

Gréfico 02 e 03: Afastamento do trabalho (devido ao distanciamento social)
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Fonte: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2020)
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1 4,4 % dos Empregados do setor privado com carteira assinada 7]
1 4,5 Y% dos Empregados do setor privado sem carteira assinada
[ | 5,9 % dos Trabalhadores domésticos com carteira assinada
[ | 6,8 % dos Trabalhadores domésticos sem carteira assinada
| | 10,1 % dos Empregados do setor publico com carteira assinada
estdo afastados do trabalho
| 12,4 % dos Empregados do setor publico sem carteira assinada devido ao distanciamento social
| 11,0 % dos Militares e servidores estatutarios
| 2,1 % dos Empregadores
1 3.3 % dos Conta-propria
| 0,9 % dos Trabalhadores familiares auxiliares

Fonte: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2020)

Diante deste contexto de afastamento social, muitas organizacées foram
impactadas em virtude da suspenséo de suas atividades presenciais em funcéo
da propagacdo da doenca no mercado. A deciséo realizada pelo governo no
decreto divulgado, servigcos considerados indispensaveis ao atendimento da
comunidade, ndo iriam aderir a suspensao de seus servi¢cos, como por exemplo:
servicos relacionados a saude e a seguranca publica.

Dados apresentado pelo IBGE, evidencia que 0s servigcos associados a
industria no més de abril obtiveram uma queda de 19,5% relacionado aos meses
anteriores, com isso as organizagdes tiveram que adotar medidas de prevencéo
para se manterem ativas durante a pandemia. Com esta atitude, podemos
observar que os meses de maio até agosto sucedeu um aumento de 3,2% a
8,7%, refletindo bons resultados nas alteragbes das quantidades de bens e

servigos produzidos pela industria ao longo do tempo.
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Grafico 04: Variacdo mensal das industrias no Brasil

abr 2020:

Fonte: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2020)

Os servicos ligados ao comércio varejistas foram impactos durante o més
de abril com um declinio no indice de volume de vendas de 16,7% comparado
ao nivel estavel dos meses anteriores. Grandes organizacfes varejistas sentiram
a necessidade de se reinventar e estruturar um novo modelo de negécio para se
adaptarem as novas mudancas ocasionadas pelo ambiente externo. Com as
estratégias abordadas nas empresas o0 més de maio obteve um salto de 12,7%

em seus volumes de vendas.

Gréfico 05: Variagdo mensal dos comércios varejistas no Brasil
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Fonte: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2020)

De acordo com Las Casas (2008, p. 110) as “[...] oscilagdes econémicas
afetam principalmente os habitos de consumo e o rendimento dos consumidores,
com reflexos imediatos para os diferentes setores”.

Desta forma o ambito empresarial foi pressionado a adotar estratégias de

modo que sustentasse economicamente as atividades no mercado durante a
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pandemia do COVID-19. Os autores Pereira, Silva e Lopes (2014, p.02) relaciona
que:

A estratégia tem como caracteristica a mudanga, e € um processo
dindmico e ajustavel, & medida que a implementacdo acontece,
detectam-se 0s pontos que precisam se repensados e estabelecem as
acOes que deverdo ser realizadas.

No periodo de pandemia e crise econdmica, as empresas precisaram-se
adaptar a um novo cotidiano, criando novas maneiras de lidar com o problema.
O Covid-19 trouxe ao mercado grandes desafios, avistando as empresas
vulneraveis e ocasionando uma queda de consumo.

Para Kotler (2017 apud Stangherlin, Jodo e Oliveira 2020):

Diante de uma realidade cada vez mais transparente, a autenticidade
€ o0 ativo mais valioso. Depois que as marcas e 0s varejistas
comecaram a fechar as portas, além de bens essenciais ou locais, 0s
consumidores ndo tiveram outra escolha a ndo ser mudar seus
comportamentos de compra para o online.

As diretrizes abordadas atualmente nos negécios, trata-se do
investimento no mercado tecnoldgico, apontando recursos que agreguem
beneficios e vantagens competitivas para a empresa, como o e-commerce. O
comércio virtual refere-se a uma transacdo comercial realizado por meio de um
equipamento eletrénico. A pratica de vender pela internet € um exemplo de
comeércio eletrbnico, na qual obteve um grande avan¢co em meio a pandemia,
devido ao crescimento de pessoas navegando pela internet, além da praticidade
em executar um processo de compra, criando um vinculo maior com o cliente.

Para as empresas conquistar os clientes e manter a participagdo no
mercado, a implementacao de estratégias como funil de vendas tem o intuito de
acompanhar o publico-alvo no mundo virtual, capturando as pessoas que
desejam pesquisar os produtos e servicos e convertendo em lead, pessoas
interessadas na oportunidade do negdcio. Para Oliveira, Gois e Goldstein (2018,
p.09): “Essa tatica tem como ideia central de que todos os usuarios que acessam
a pagina ou site estdo no topo do funil, também conhecidos como leads, ou seja,
um contato novo que a empresa recebe para a venda.”

Com a expanséo das vendas online e adaptacéo dos servicos delivery, os
autores Stangherlin, Jodo e Oliveira (2020) declara que com a suspensao do
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contato fisico no processo de compra, as redes sociais e aplicativos tornaram-
se uma estratégia essencial para garantir a confianca e a comunicacao das
organizagbes com os stakeholders. Com a meta constante de inovacéo no
processo de vendas, a abordagem de uma ferramenta de monitoramento €
essencial para capturar o publico-alvo. Por isso as empresas investem em um
CRM (Customer relationship management) de qualidade, tendo a tecnologia
aliado para obter um gerenciamento nos processos de contatos internos e

externo da organizacao, por meio digital.

3. Metodologia

O presente trabalho iniciou-se por meio de pesquisas bibliograficas em
livros, revistas e artigos académicos, Rampazzo (2013, p.52) introduz que “a
pesquisa bibliografica explica um problema por meio de teorias e pode ser
realizada independentemente ou como parte de outros tipos de pesquisa”.

Além da pesquisa bibliografica, adotou-se também a metodologia do
estudo de caso, visto que para Patton (2002 p.10), “tem como propdsito juntar
informacdes de forma detalhada e sisteméatica sobre um fenémeno,
considerando o contexto em que esta inserido e as variaveis que o influenciam”.

De acordo com Gil (2002 p.54), “o estudo de caso costuma ser utilizado
tanto como estudo-piloto para esclarecimento do campo da pesquisa em seus
multiplos aspectos quanto para a descricao de sindromes raras”.

Caracteriza-se ainda este trabalho como um estudo multiplo de casos,
uma vez que ha mais de um estudo de caso individual, conforme descreve Yin
(2001).

O levantamento dos dados primarios originou-se mediante a aplicacédo de
uma entrevista semiestruturada representantes com duas empresas. Para
Rampazzo (2013, p.122) “a entrevista € um instrumento de coleta de dados
constituido por uma série ordenada de perguntas”.

Segundo Andrade (2010, p.38): “a técnica de entrevista semiestruturada
permite ao entrevistado contribuir no processo de investigacdo com liberdade e
espontaneidade, sem perder a objetividade.”
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A escolha pelas empresas participantes se deu de forma aleatéria, sendo
influenciada pelo fator de acessibilidade das pesquisadoras. Buscou-se também
adotar empresas considerada como de “servico essencial” . Ao todo foram
contatadas cinco empresas via e-mail, redes sociais e ligagbes, até que se
chegou a definicdo de duas empresas participantes.

As entrevistas foram executadas de forma online, por meio da plataforma
Zoom, gravadas com a autorizagdo das participantes e posteriormente
transcritas para a analise dos dados.

4. Andlise de dados

As entrevistas abordaram questfes da realidade enfrentada pelas empresas
em relagcdo ao ambiente econdmico situado ao decorrer do trabalho.

A empresa 01 referenciado pelo ramo de construcéo, foi representada por
uma vendedora com ampla experiéncia no processo de vendas. E a empresa 02
do ramo alimenticio, de carater familiar foi representada por um de seus
membros que atua diretamente na rotina empresarial. Seguem abaixo os dados

analisados.

e Ramo de atuacdo/segmento:
Empresa 01: Meu ramo é vendedora na empresa, nosso ramo é
exportacdo de madeira eucalipto, s6 trabalhamos com eucalipto e com
a carvoaria. Esta carvoaria é s6 carvdo de eucalipto, ndo é de outro
madeiramento.
Empresa 02: Meu é estudante, ndo estou trabalhando ainda.
Estudante de psicologia.

® Tempo de atuacdo no mercado:
Empresa 01: Eles estdo desde 2000, eu estou na empresa a trés
anos.

Empresa 02: Vai fazer 12 anos.

e Cliente:
( ) Pessoa Fisica ( ) Pessoa Juridica () Pessoa Fisica e
Juridica
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Empresa 01: Nosso foco sempre foi o deles e continua sendo 0 meu
também. Sempre foi pessoa juridica, mas, n6s abrimos as portas com
0 mesmo valor para pessoas juridicas e pessoas fisica.

Empresa 02: Sdo pessoas fisicas.

e Durante a pandemia a empresa € considerada:
( ) Servico essencial ( ) Servico ndo essencial

Empresa 01: E um servigo essencial, sendo ramo de construg&o.

Empresa 02: Essencial, ndo fechou.

e Com a determinacao do isolamento social, qual foi o periodo em que a
empresa esteve fechada?

Empresa 01: Trés dias, nos trabalhamos com revezamentos por trés
dias, sendo uma turma no periodo da manha e uma turma no periodo
da tarde. Mas trabalhamos entregando material e atendendo o cliente
la na porta, somente, ndo podia entrar, mas poderia ir pagar e fazer os
acertos do material.

Empresa 02: Seis meses que ficou fechado, e ai tivemos que se virar.
Inicialmente a gente ficou vendendo s6 marmita, mas caiu demais as
vendas, muito mesmo e a gente teve que tirar um pouco das op¢des
de alimentos que tinha, porque ndo iamos dar conta de oferecer tantas
opcdes.

Pode-se observar perante a entrevista que a determinacao do fechamento
dos comércios locais resultou em adaptacdes de horarios e de atendimento das
empresas, efetuando revezamentos nas atividades com as devidas precaucoes
de cuidados em relacdo ao novo virus. De acordo com Rezende, Marcelino e
Miyaji (2020) com a expansdo da doenca na sociedade foi necessario o
fechamento dos setores produtivos e dos comércios considerados nao
essenciais, que obtém o contato com as pessoas, desta forma foi exigido

alternativas de atendimento aos clientes evitando assim aglomeragoes.

e Durante o ano de 2020 o Brasil e 0 mundo sofreram um grande impacto
em relacdo a propagacdo do virus Covid-19 na sociedade. Como

descreve o impacto desta crise ha sua empresa?

Empresa 01: Apesar de muitas empresas ter sofrido um impacto muito
grande, muitas pessoas ficaram sem trabalhar em suas casas, na
madeireira acredito que nosso ramo, ndo teve impacto, foi o ano que
mais cresceu. Acredito eu, que por conta das pessoas estarem em
casa, muitas pessoas que viajavam, gastavam seu dinheiro de uma
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outra forma, comecaram ficar dentro de casa e vé algo que poderia ser
feito em sua residéncia, entdo acabou acontecendo de uma procura
maior por uma obra, tanto de necessidade e quanto de uma melhoria
mesmo por um conforto mais agradavel.

Empresa 02: Bom, foi um impacto muito grande, tanto é que diminuiu
drasticamente as vendas, 0os donos que no caso sao quatros sécios
ficaram recebendo o minimo, porque néo tinha como receber nenhum
tipo de lucro nesse tempo. Foi demitido um funcionario e o restante
ficou.

Mediante ao exposto ambas as empresas dispuseram de um grande
impacto em questdes financeiras, sendo que a empresa 01 obteve um
crescimento em relagcédo ao ramo de construcdo durante a pandemia, destacando
o isolamento social, onde as pessoas buscavam um conforto mais agradavel em
suas casas. Ja a empresa 02 acarretou um grande declinio no lucro, devido as
pessoas terem a oportunidade de satisfazé-los no ramo alimenticio em sua
propria residéncia. Acrescentando-se dados estatisticos do IBGE, os comeércios
varejistas obtiveram uma queda de menos 16,17% no més de abril e um avango
na economia no més de maio de cerca de 12,07%. Las Casas (2008) declara
gue os principais habitos de consumos e lucros para as empresas sao reflexos

das variagbes econdmicas no mercado.

e A empresa identificou mudancas no comportamento do consumidor,

diante da realidade vivida pela crise?

Empresa 01: Olha a gente se surpreendeu bastante, porque ndo vimos
ninguém economizando, foram muitas obras que eu vi desnecessérias,
coisas bem supérfluas mesmo sabe, poucas vendas que eu fiz no
comec¢o da pandemia foram de necessidade, a maioria foram sem
necessidade naguele momento acredito eu, na minha visdo. Mas hoje,
agora com este periodo de chuva, as pessoas estdo comec¢ando a ir
pela necessidade, porque comecaram a perceber que iam passar
algumas dificuldades neste periodo nosso de veréo.

Empresa 02: Sim, eles ndo compravam tanto, tanto é que também
diminuiu o nimero de clientes, porque o que continuariam eram fiéis
ao restaurante, vamos dizer assim, e muitas pessoas resolveram
cozinhar suas casas, porque era mais barato. Todo mundo ficou com
muito medo no inicio, e foi mais dificil, mas depois foi aumentando,
principalmente quando eu inscrevi o restaurante em um programa, que
€ um grupo de alunos de um curso e eles ajudaram nossa empresa
renascer vamos dizer. Através das redes sociais o Instagram foi a
principal, entdo o pessoal via comida, nés postamos muitas fotos,
videos, foi muito dificil porque ninguém nunca tinha trabalhado, por
exemplo, em fazer propaganda na nossa familia, mas, depois de um
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tempo todo mundo pegou o jeito e deu certo, aumento bastante, tanto
€ que os alunos do projeto mostram a quantia que o restaurante
cresceu em demanda, entdo nossas vendas aumentaram.

Diante das oscilacbes da economia, ressaltamos as alteragbes no
comportamento do consumidor, gerando influéncias nas decis6es de compras e
o atendimento das necessidades. Sinek (2018) evidencia que os humanos
podem ser manipulados ou inspirados por influéncias do comportamento do
mercado, as tendéncias.

Em vista disso, observamos que ambas as empresas tiveram impacto em
relacdo ao comportamento dos consumidores em suas vendas. De acordo com
Teixeira (2010):

O cenario de um pais com relagdo aos niveis de emprego, salario e
disponibilidade de crédito para consumo, bem como a oferta de
produtos, €, portanto um dos mais importantes estimulos do meio
ambiente que alteram o comportamento do consumidor, reduzindo ou
expandindo o poder de compras das familias e influindo na disposicao
de compra, por meio do sentimento do otimismo ou pessimismo, que
leva o consumidor a antecipar ou adiar suas compras.

e Dentre os fatores relacionado abaixo, em sua opinido, quais os fatores
gue mais influenciaram o comportamento dos consumidores da empresa?
( ) Fatores do mercado: ressaltando o ciclo econémicos, as politicas
fiscais e monetérias;
( ) Fatores culturais: abrangendo habitos de consumos, de acordo com
os valores e crencas na sociedade;
( ) Fatores sociais: sao influenciadas desenvolvidas por grupo de pessoas
por meio de referéncias;
( ) Fatores psicologicos: de acordo com desejos e a necessidade do
consumidor.

Empresa 01: Eu acho que foi a Gltima, foi um pouco de cada.
Empresa 02: Eu acho que € a Ultima, fatores psicoldgicos.
Em tempos de crises destacamos que 0s processos de compras parte de

fatores psicologicos dos consumidores que decorrem de impulsos anseios ou
desejos que iniciam diante da situacdo que se encontra. Os autores Kotler e
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Keller (2006) conclui que a decisdo de compra € realizada por estimulos de
acordo com a necessidade ou um problema. Tentem incluir aqui mais alguma
referéncia tedrica para enriquecer a andlise. Presenciamos que durante a
pandemia ocasionou a diminuicdo dos gastos dos consumidores, tendo que

realizar o processo de compra decorrente a real necessidade.

e Como é realizado o processo de vendas na empresa?

Empresa 01: O processo de realizacdo das nossas vendas sempre é
através de orcamentos, pelo whatsApp, por telefone ou
presencialmente. Geralmente esse orcamento € nOSSO primeiro
contato com o cliente, alguns fecham na hora, no ato que estdo
fazendo um orcamento e a maioria sempre vdo embora, pensam, e

depois voltam para estarem realizando o pedido.

Empresa 02: Bom, inicialmente depois da pandemia foi sé pelo
telefone e ai depois tivemos que se adaptar a internet, pelo Instagram,
telefone e WhatsApp, e esta até hoje.

Nota-se que ambas as empresas utilizaram 0s mesmos meios de
comunicacdes para realizarem suas vendas, pensando sempre no conforto para
seus clientes, considerando a qualidade de seus produtos. Os autores
Stangherlin, Jodo e Oliveira (2020) declara que com a suspensao do contato
fisico no processo de compra, as redes sociais e aplicativos tornaram-se uma
estratégia essencial para garantir a confianca e a comunicagdo das

organizagbes com os stakeholders.

e Quais sao as estratégias de vendas adotadas pela empresa para atrair e

fidelizar os clientes?

Empresa 01: Um ponto forte que nos temos € o diferencial no nosso
tratamento de madeiramento, na nossa regido somos referéncia em
tratamento, que € um tratamento feito com CCA é um veneno de alto
penetracdo que chama autoclave, e aqui em nossa regido temos um
concorrente, um ou dois concorrentes que fazem, mas eles ndo usam
0 codigo CCA de alta pressdo. Entdo assim, nGs ganhamos esse € 0
nosso marketing maior, € a qualidade de tratamento e os diametros
das toras, porque este boca a boca da qualidade nossa, conta muito,
entdo as pessoas de fora, do estado de S&o Paulo, conhece a gente
por referente de tratamento. NOs temos poucas propagandas que nos
ajudam, uma radio, um Instagram que cresceu um pouco mais este
ano, a pagina no Facebook, mas o maior mesmo € 0 nosso boca a
boca, o preco e qualidade.

Empresa 02: Bom a gente fez muita promoc¢do pelo Instagram e
faziamos sorteios. Marque um amigo aqui na publicacdo que iremos
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fazer um sorteio tal dia, e isso ajudou bastante o pessoal conhecer a
pagina. Criamos uma conta no WhatsApp que é mais facil a pessoa
olhar o cardapio no Instagram, pedi no WhatsApp pelo link. Entao é
mais facil que as vezes tentar ligar, quando via que estava ocupado
podia olhar 1a e mandar no WhatsApp, e aguardar.

Em virtude do processo de vendas das empresas entrevistadas
identificamos sua visdo estratégica em fomentar o marketing e fidelizar o cliente
por meio da qualidade, tendo em vista a potencializacdo de novos clientes. Os

autores Pereira, Silva e Lopes (2014, p.02) relaciona que:

A estratégia tem como caracteristica a mudancga, e € um processo
dindmico e ajustavel, & medida que a implementacdo acontece,
detectam-se 0s pontos que precisam se repensados e estabelecem as
acOes que deverdo ser realizadas.

O intuito das estratégias da empresa 01 é enfatizar a qualidade de seus
produtos no mercado, tendo-a como vantagem competitiva. Um dos pontos
importantes declarado pela entrevistada foram as estratégias expostas em
relacdo a especificacdo de dimensdo do produto associado aos seus
concorrentes, a qualidade e o marketing, na qual € intensificado por referéncias
de clientes e outras organizagoes.

As estratégias evidenciadas pela empresa 02 esclarece o investimento
nos meios tecnoldgicos, desenvolvendo formas que chamasse atengdo dos
clientes por meio da divulgacao do restaurante. A empresa aprimorou o processo
de vendas utilizando o Instagram e WhatsApp para receber seus pedidos, tendo

assim credibilidade dos clientes e agilidade na entrega do produto.

e Durante o periodo de pandemia quais alteracdes realizaram nestas

estratégias?

Empresa 01: N6s usamos promogdes, sempre mantendo um estoque
alto de mercadoria para que a gente ndo perdesse aquele cliente que
fosse ali, naquele momento. Acredito que seja isso.

Empresa 02: No inicio do Instagram nés estavamos colocando muita
imagem, muita informacdo e a gente via que isso ndo estava dando
resultado, a pessoa via até a terceira foto e pulava, e ai a gente teve
gue voltar a pensar, entdo, vamos colocar uma coisa que chamava
mais atencéo. Dai a gente comecou a diminuir os posts e colocar posts
gue chama mais atencdo, ndo colocar tanta informacdo e a gente
também comecou a dialogar com o publico fazendo perguntas: Qual
comida vocé prefere? O que gostaria de ver na empresa 02? O que
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vocé ndo gosta? Tem alguma sugestdo, ou alguma reclamacéo? E ai
a gente colocou isso, foi legal e ajudou.

As alteracbes estratégicas abordadas nas empresas resultam em
adequacdo do marketing para atingir a venda desejada, apostando em
promocdes, compreendendo a necessidade e os desejos dos consumidores.
Constatamos que a empresa 01 optou-se por promog¢des em seus meios de
comunicacdes principalmente por boca a boca, tendo que sustentar seu estoque
para atender os pedidos dos clientes na pandemia. Segundo Santos (2019, p.
29):

A relacdo entre organizacdo e cliente € um dos pontos mais
importantes na dindmica de vendas. Quanto melhor o contato da
organizagdo com seus consumidores, maior sera a possibilidade de
rentabilidade. As organizacdes devem investir cada vez mais em
propagandas, promocdes e meios de comunicacgdo para chegarem até
os clientes.

A empresa 02 abordou a modificacdo da estratégia a forma que estava
gerenciando as redes sociais adquirida durante esta crise, buscando cativar 0os
clientes e tendo como instrumento para novas oportunidades e inovacdes das

vendas.

e A empresa investiu em inovagfes para modificar o processo de vendas?

Empresa 01: Eles melhoraram a questdo de arrumagéo da madeireira,
para mostrar uma organizacdo que estava um pouquinho
desorganizado, por conta da correria. Eles mostraram mais onde
estava os setores da empresa, com placas, por que alguns clientes
entravam e ficavam perdidos, onde era estoque tal, na onde era o
outro. Entdo a organizacdo da empresa, fez com que passasse mais
credibilidade aos clientes, onde a gente cresceu mais.

Empresa 02: N&o, porque a inovagdo no caso foi sé pagar o Instagram,
mas quem pagou na verdade foi este grupo de alunos, porque eles
tinham uma quantia para eles gastarem com quem eles estavam
ajudando, mas, isso s6 ndo aconteceu porque o gerente no caso meu
tio, ele &€ muito cabeca dura.

Na décima segunda questao podemos realc¢ar dois tipos de investimentos
nas empresas analisadas, sendo que a empresa 01 se oportunizou do momento
da pandemia do mercado e investiu na implementacéo de melhorias na estrutura
da organizacdo tendo como foco apresentar organizacdo e garantir a
credibilidade em seus clientes.
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De acordo com Fortunato, Funchal e Motta (2012):

As decisdes de investimento fazem parte da rotina do gestor, algumas
simples como a aquisicdo de pequenos equipamentos, porém outras
bastante complexas [...] envolvendo definicdes importantes que, em
alguns casos, podem vir a comprometer o futuro da empresa.

Na empresa 02 percebemos que devido o gerente obter uma visao
fechada em relacdo a adaptacdo do mercado, no quesito de investimento de
tecnologias, aprimoramento dos processos e se adequar a competitividade, o

anico empenho foi a estruturacéo da rede social como estratégia.

e Com a adocédo de novas estratégias de vendas, a empresa obteve bons
resultados durante uma crise econdmica? Descreva as vantagens ou

desvantagens.

Empresa 01: Olha, eu estou a trés anos |4 e este ano foi o recorde de
vendas. Assim, é o melhor ano que a gente teve e nesses trés anos
meu, mas minha chefe diz que nos ultimos cinco anos, este ano
recuperou os quatro atrds. A desvantagem foram assim, impostos
muitos altos através de notas fiscais, porque as vezes uma venda
nossa é praticamente a metade do valor da nota s6 de imposto. Entdo
iSso a empresa sentiu muito este ano, porque 0s impostos este ano
aumentaram muito, mas este ano ndo podemos nos queixar, acho que
a gente ndo estd vendo desvantagem. Os chefes estdo com aqueles
sorrisos como diz né |4 na orelha, porque esta sendo um 6timo ano
gracas a Deus.

Empresa 02: Bom, como a gente ndo teve nenhuma coisa inovadora
foi s6 o Instagram, foi na verdade como vantagem, eu acho que
tivemos vantagens s6 no Instagram, porque o cliente fica mais proximo
da empresa, ele pode fazer uma reclamacdo, pode fazer uma
sugestdo, pode fazer um pedido com mais facilidade, ndo teve
desvantagem.

Com a implementacao das estratégias abordadas pelas empresas, ambas
destacaram vantagens e bons resultados relacionados a vendas. Com o
crescimento de compra e necessidade dos consumidores a empresa 01 adquiriu
aumento em sua lucratividade recuperando o recorde de vendas durante a
pandemia este ano sendo impactado apenas no grande indice de impostos.

Kotler (2000) conclui que os momentos de alteracdes bruscas e declinio
na economia sdo importantes para as empresas se adaptarem a novos métodos

de comercializacéo e as taticas que sdo abordados em relagdo ao marketing.
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Na empresa 02 exerceu o investimento nas redes sociais e teve como
vantagem a expansdo do restaurante como o publico-alvo por meio das

oportunidades de compreender as necessidades dos clientes.

e Quais as perspectivas futuras relacionadas as vendas, diante das

incertezas do mercado e do atual comportamento do consumidor?

Empresa 01: Entdo hoje mesmo conversamos sobre isso, nos
estamos curtindo o momento de vendas agora, tentando ganhar o
méaximo que podemos, tentando fechar o maximo de vendas que
podemos, tanto na nossa regido quanto para fora pra garantir o inicio
do ano, porque vem agora décimo terceiro, vem um monte de encargos
de final de ano, tentando fazer o caixa este ano para poder suportar
até o meio do ano que vem com esta oscilagéo.

Empresa 02: A perspectiva é otimista, porque agora, eles aqui na
cidade deixaram abrir o restaurante, mas esta com uma quantia menor,
ndo pode ser igual antigamente e tem que tomar os cuidados. Entao o
pessoal ja estd entrando, estdo almocando, esta aumentando devagar,
ndo teve nenhuma queda de novo, sO esta aumentando, entdo a
perspectiva € otimista para o futuro, porque acho que o cliente ndo esta
mais com tanto medo, igual estava no inicio, agora o pessoal esta mais
tranquilo, entdo esta melhorando devagar.

Com as incertezas do mercado e as oscilagdes econdémicas que afetam
as empresas e 0s consumidores, podemos vivenciar que a empresa 01 com o
avanco nas vendas que declarou durante a pandemia ressaltou a importancia de
atingir seu objetivo e suas responsabilidades com os consumidores e 0s
colaboradores, por meio de utilizar as estratégias e os lucros para se manter
ativa economicamente no futuro.

Com a abertura do restaurante, a empresa 02 salientou uma visao otimista
em relagdo a procura em seus servicos, respeitando os devidos cuidados do
novo virus e investindo no aumento da demanda.

Mattos (2004, p.01) afirma:

O fato é que podemos constatar que, independentemente do tamanho
do caos instalado nos periodos de crise institucional fora do controle
das empresas, existem negocios que crescem e se fortalecem, apesar
da conturbacéo dos cenarios.

5. Consideracdes finais

O presente artigo abordou 0 momento atual vivenciado pelo mundo e pelo

Brasil, destacando a crise econdmica decorrente da pandemia do novo
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Coronavirus e seus impactos nas estratégias de vendas das empresas. A partir
do questionamento sobre quais as estratégias de vendas adotadas pelas
empresas diante das crises econdmicas buscaram-se identificar tais estratégias
de modo a compreender se as organizagdes estao preparadas para gerenciar o
processo de vendas nas crises, além de descrever o comportamento dos
consumidores das empresas analisadas.

E importante ressaltar que definir uma estratégia inclui planejar as acoes,
definir como elas serdo executadas e estipular os parametros para o controle
dos processos e avaliacdo dos resultados das vendas.

O estudo de caso aplicado refere-se a empresas consideradas servicos
essenciais durante a pandemia, sendo de ramo de construgdo e de ramo
alimenticio. Identificamos que ambas sentiram um impacto econdmico com a
determinacao do isolamento social, tendo que adotar medidas estratégicas e
rigorosas para realizar o processo de vendas e fidelizar seus clientes.

A empresa 01 que atua no ramo de construcao destacou-se a expansao
nas vendas devido os consumidores obterem a necessidade de executar uma
obra ou reforma em suas residéncias. A empresa abordou como estratégia a
qualidade de seus produtos e o marketing executados pelos seus préprios
clientes. Na empresa 02, atuante no segmento alimenticio ocorreu um declinio
nas vendas durante a pandemia, investindo nas redes sociais com estratégia de
vendas de marmitex e fidelizag&o dos clientes.

Conclui-se que a crise econdémica altera o comportamento do consumidor,
sendo esta alteracéo alinhada a realidade de cada um no que se refere as suas
necessidades, estilo de vida, situacdo econdmica, entre outros. Além da
alteracdo no comportamento do consumidor a crise causada pela pandemia
implicou em politicas de saude que exigiram das empresas uma nova forma de
trabalhar o seu processo de vendas. Destaca-se que o mercado empresarial
precisa estar apto as mudancas constantes ocasionadas pelo ambiente externo,
se adequando ao ambito competitivo. Observa-se que o processo de vendas é
influenciado pela crise econdmicas causando instabilidade nas empresas no que
se refere a sua integracdo dos clientes. Ressalta-se a importancia de as
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empresas reagirem ao mercado por meio de estratégias e inovacdes, na qual
fidelize o seu publico-alvo e agregue valor em seu processo de vendas para
atingir suas metas empresariais. Desta forma, considera-se que o objetivo da
pesquisa foi alcangado, porém o tema é de grande complexidade necessitando

de novos estudos para maior aprofundamento e compreensao.
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