EDITORA (Q

OMNIS SCIENTIA

ADMINISTRACAO
CONTEMPORANEI

RELATOS DE PESQUISA

olume 1

Vera LUci:
Den




EDITORA (Q?

OMNIS SCIENTIA

ADMINISTRACAO NA
CONTEMPORANEIDADE:

- RELATOS DE PESQUISA

- Volume1

Lariss: de
Vera Lucia Soares .

De

# kg
i . 1 i
" k.
; B 4
-



Editora Omnis Scientia

ADMINISTRACAO NA CONTEMPORANEIDADE: RELATOS DE PESQUISA

Volume 1

1* Edi¢ao

TRIUNFO - PE

2021



Editor-Chefe

Me. Daniel Luis Viana Cruz
Organizador (a)

Milena Nunes Alves de Sousa

Larissa de Aratijo Batista Sudrez

Vera Lucia Soares de Oliveira Claudino
Denilson Costa de Carvalho

Conselho Editorial

Dra. Pauliana Valéria Machado Galvao
Dr. Wendel Jos¢ Teles Pontes

Dr. Walter Santos Evangelista Junior
Dr. Céssio Brancaleone

Dr. Plinio Pereira Gomes Junior
Editores de Area — Ciéncias Sociais Aplicadas
Dra. Helga Midori Iwamoto

Dra. Milena Nunes Alves de Sousa

Dr. Thiago Barbosa Soares
Assistentes Editoriais

Thialla Larangeira Amorim

Andrea Telino Gomes

Imagem de Capa

Freepik

Edicao de Arte

Leandro José Dionisio

Revisao

Os autores

@080

Este trabalho esta licenciado com uma Licenca Creative Commons — Atribui¢ao-NaoComer-

cial-SemDerivacoes 4.0 Internacional.

O contetido abordado nos artigos, seus dados em sua forma, correcao e confiabilidade sao

de responsabilidade exclusiva dos autores.



Dados Internacionais de Catalogacao na Publicacao (CIP)
(eDOC BRASIL, Belo Horizonte/MG)

A238 Administracdo na contemporaneidade [livro eletrénico] : relatos de
pesquisa / Organizadores Milena Nunes Alves de Sousa... [et
al.]. — Triunfo, PE: Omnis Scientia, 2021.
233 p. :il.

Formato: PDF

Requisitos de sistema: Adobe Acrobat Reader
Modo de acesso: World Wide Web

Inclui bibliografia

ISBN 978-65-88958-31-5

DOI 10.47094/978-65-88958-31-5

1. Administragdo de empresas. 2. Planejamento estratégico.
3. Empreendedorismo. |. Sousa, Milena Nunes Alves de. Il. Suérez,
Larissa de Araujo Batista. lll. Claudino, Vera Licia Soares de
Oliveira. IV. Carvalho, Denilson Costa de.

CDD 658.4

Elaborado por Mauricio Amormino Junior — CRB6/2422

Editora Omnis Scientia
Triunfo — Pernambuco — Brasil
Telefone: +55 (87) 99656-3565
editoraomnisscientia.com.br

contato@editoraomnisscientia.com.br

EDITORA @)

OMNIS SCIENTIA



DEDICATORIA

Dedicamos a todos aqueles, que como nos, amam a

administracdo!



AGRADECIMENTOS

Agradecemos aos nossos alunos e a Faculdade Sdo

Francisco da Paraiba por todo apoio.



SINOPSE

Esta obra intitulada “Administracao na Contemporaneidade. Relatos de Pesquisa”, retrata o
esfor¢co de gestores, professores e alunos em realizarem estudos atuais na area de gestdo. Portanto,

traz em seu cerne uma coletanea de 19 artigos que abarcam as mais distintas tematicas.

Entre as abordagens, t€ém-se enfoques nas areas de 1) Marketing, com capitulo sobre marke-
ting pessoal; 2) Finangas, contemplando a educacao financeira; 3) Empreendedorismo, abarcando a
mulher no mercado de trabalho; 4) Recursos humanos, enfocando a comunicagao interpessoal nas
organizacdes, lideranca, recrutamento e selecdo de pessoas; 5) Planejamento estratégico, como o
capitulo sobre a implantacao de ferramentas do planejamento estratégico em uma empresa do setor
varejista; 6) Administragdo geral, com pesquisas sobre gestdo em organizacdes do terceiro setor, cria-
tividade e inovagao, desafios organizacionais no mundo digital, bem com gestdo escolar democratica
e outros; e por fim, 7) Gestdo da Produ¢do, com estudos sobre planejamento da gestdo da producao,
sobre a curva ABC e classificacdo XYZ, por exemplo.

Esperamos que este compéndio seja uma valorosa fonte de consulta e de transmissao de sa-

beres!
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CAPITULO 10

PEQUENAS EMPRESAS E DESAFIOS NO MUNDO DIGITAL: ESTUDO EM
ORGANIZACOES DE PEQUENO PORTE CEARENSES

Juscileudo Lucas Belo
Patrick Nobre da Silva

Denilson Costa de Carvalho

INTRODUCAO

A tecnologia tem se mostrado bastante eficaz quando usada de forma estratégica a comunica-
¢do entre empresa e clientes. O nimero de empresas que utilizam a internet para procurar por produ-
tos e servigos disparou sem precedentes nas ultimas décadas, indo de encontro ao alarmante nimero

de pessoas, os potenciais clientes, que a utilizam.

Quando se fala sobre a conectividade que o marketing digital proporciona, Kotler (2017, p.
34), diz que “ela diminui de forma significativa os custos de interacdo entre empresas, funcionarios,
parceiros de canal, clientes e outras partes envolvidas”. Portanto, as empresas buscam, através do
marketing digital, promover seu diferencial competitivo e, devido as mudangas aceleradas no merca-
do, precisam estar em constante desenvolvimento eaprimoramento das suas ferramentas de comuni-

cacdo para possibilitar a constru¢do de um relacionamento direto e transparente com o cliente.

As empresas podem obter vasto relacionamento com os clientes através do uso de colabora-
dores que se utilizem das ferramentas para contatar com seus consumidores. Para Teixeira (2010),
uma pequena empresa, em sua maioria, ndo tem condi¢cdes de manter um profissional especializado
em marketing digital para gerir a area e que geralmente ¢ uma fungdo desempenhada pelo proprio
proprietario. Logo, este tem sido o maior desafio enfrentado pelas pequenas empresas e, piora, se

comparado as grandes corporagdes.

Para usufruir do marketing digital com efici€ncia e eficacia, se faz necessario que as empresas
retenham mais conhecimento do seu publico-alvo e buscar trabalhar de maneira mais personalizada,
pois beneficia a empresa com a coleta de dados obtida dos clientes e se crie campanhas publicitarias
de acordo com seu nicho de mercado.

Torres (2010, p.8) aconselha que se “pense quem € o seu consumidor. Aquele que de fato
precisa e da valor ao seu produto. O seu cliente ideal”. Com isto, a empresa ira buscando alcangar a

fidelizacdo dos clientes, bem como ir4, como consequéncia, contribuir com os resultados a empresa.

Com as redes sociais, geralmente, os clientes compartilham suas experiéncias de compra e as



empresas que investem em seu Marketing digital estdo contribuindo, mais do que nunca, com o dialo-
go entre a empresa e os clientes, buscando gerar oportunidades e manter-se a frente dos concorrentes.
Gansky (2011. p.3) comenta que “os novos negdcios baseados em compartilhamento sdo refor¢cados

e construidos sobre as midias sociais”.

O marketing de relacionamento proporciona que a empresa forneca informagdes ao usuario da
sua rede sempre que desejar e obter um feedback rapido da empresa, uma vez que a internet propor-
ciona que a empresa ndo necessite se deslocar geograficamente, bem como o seu cliente. Conforme
o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2017), a internet ¢ indis-
pensavel para o posicionamento de marca e de conectividade com o mercado a oferta de produtos,
servigos e relacionamento com o cliente, sem a preocupacao com barreiras geograficas. Portanto, per-
cebe-se que o relacionamento entre as empresas € seus clientes ¢ algo crescente e mais eficiente. Esta
acontece quando o cliente € ouvido e recebe as respostas da empresa de forma répida, sem barreiras
geograficas, bem como, uma empresa que deseja crescer, tem que construir relacionamentos solidos
com os consumidores, sendo algo proporcionado de forma eficaz quando se utiliza das ferramentas

de marketing digital via internet.

A escolha pelo tema tem como proposito identificar as estratégias, as quais, as midias sociais
proporcionam as empresas, uma vez que, funcionam como um canal de comunicagdo entre empresa
e consumidor atualmente e, por se tratar de um assunto de grande importancia e em grande ascensao,
percebe-se que tais meios passam por diversas mudangas constantemente e se faz necessario entender

o seu desenvolvimento e desempenho as empresas que as utilizam.

O objetivo deste trabalho ¢ avaliar a utilizagdo das midias sociais das pequenas empresas em
Umari — CE.

MATERIAIS E METODOS

Para proceder com os meios de execucao da pesquisa objetivada, buscou-se de métodos cien-
tificos para sua validagdo. Quanto ao objetivo do estudo, os resultados foram extraidos através de
analise descritiva. Segundo, Prodanov e Freitas (2013, p.52) a pesquisa descritiva acontece “quando
o pesquisador apenas registra e descreve os fatos observados sem interferir neles. Visa a descrever as
caracteristicas de determinada populacao ou fendmeno ou o estabelecimento de relagdes entre varia-
veis”. Logo, a pesquisa € descritiva porque ilustra por meio de graficos que possibilitam o cruzamento

das respostas pertinentes ao problema elencado na pesquisa.

Para alcancgar o objetivo proposto neste trabalho, o procedimento técnico utilizado foi um es-
tudo de caso, por permitir um melhor acompanhamento e a proximidade com um fendmeno estudado.
Conforme Yin (2001 apud PRODANOV; FREITAS, 2013, p. 60), “quando envolve o estudo profundo

e exaustivo de um ou poucos objetos de maneira que permita o seu amplo e detalhado conhecimento”.

A presente pesquisa, do ponto de vista da abordagem, ¢ do tipo quali-quantitativa. A mesma




¢ considerada qualitativa, uma vez que, hd uma interpretacao logica dos fendmenos e, segundo Flick
(2013, p. 93): “[...] pode-se querer explorar um campo para descobrir algo novo”, a fim de obter co-
nhecimentos sobre um determinado assunto, bem como ¢ quantitativa, uma vez que, serdo apurados
dados de forma numérica e estatistica. “O objetivo aqui € controlar e padronizar o maior nimero pos-
sivel de caracteristicas do grupo; depois, as diferencas entre eles podem ser rastreadas a varidvel que
vocé estd estudando” (FLICK, 2013, p. 90).

Quanto a area de estudo, definiu-se o municipio de Umari — CE, localizado na Microrregido de
Lavras da Mangabeira, Mesorregido do Centro-Sul Cearense. O universo da pesquisa ¢ formado pelos
pequenos e microempreendedores da cidade e os quais utilizavam das Redes Sociais e do Marketing

Digital como canal de comunicagao.

A amostra foi formada por 15 proprietarios da cidade. Para obtencao das informagdes empre-
gadas no estudo, foram aplicados questionarios entre os meses de setembro a novembro de 2020. O
meio utilizado a coleta de dados foi o questionario, em que se utilizou a ferramenta “Google Forms”,
para os pesquisados responderem as argui¢des. Neste questionario aplicado contém quatorze ques-
toes, estruturadas. As perguntas se dividem em questoes de formacao de perfil do entrevistado, seu

empreendimento e as respostas, as quais, sdo objetivos da pesquisa.

RESULTADOS E DISCUSSAO

A maioria era do sexo feminino (60%/ n=9) (Grafico 1) e todos os comerciantes informaram
a sua idade, contudo, a faixa etaria mais prevalente foi 25-25 anos (60%; n=9) (Grafico 2), indicando

que o publico jovem estd em alta na abertura e desenvolvimento tecnologico das empresas.

Grafico 1 - Sexo dos entrevistados Grafico 2 - Idade dos entrevistados
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Fonte: Dados da pesquisa (2020). Fonte: Dados da pesquisa (2020).

As midias sociais sdo cruciais, tém crescido constantemente e, dificilmente, retroagira. Pelo
contrario, as empresas, estdo buscando novas e melhores maneiras de gerir seus negocios a partir das
ferramentas digitais e tém logrado éxito, uma vez que, as midias sociais tém proporcionado relacio-

namento entre empresa e cliente, pois faz parte da comunicag¢do da empresa com o mercado.

Assim como afirma Twy (2012), quando diz que as pequenas empresas estdo cada vez mais




investindo na presenca digital, utilizando-se de novas tecnologias das mais variadas formas com o
intuito de obter novos cliente e divulgagdo da marca. A presente pesquisa demonstrou que ¢ um fato,
uma vez que, a maioria dos respondentes possui, ndo somente loja fisica, mas também virtual. Con-
forme o gréfico 3, a maioria respondeu possuir loja “fisica” e “virtual” (46,7%; n=7), o que evidencia

que a maioria dos empreendedores estd mesclando entre o on-line e o presencial.

Quando a idade da loja fisica, 66,7% (n=10) responderam “entre 1 e 5 anos”, o que significa
que a maioria das empresas nao tem muito tempo de mercado e que ainda pode setar em introducao

ou crescimento (Gréafico 4).

Grafico 3 - Loja fisica e/ou virtual Grafico 4 - Idade da loja fisica
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Fonte: Dados da pesquisa (2020). Fonte: Dados da pesquisa (2020).

Foi o perguntado aos comerciantes quais os meios utilizados a divulgac¢ao do negocio, se com
parcerias e influenciadores; divulgacdo em loja virtual ou antincios pagos, conforme o grafico 5. A

maiora disse fazer divulgac¢do na loja virtual (93,3%; n=14).

No tocante as redes sociais que os comerciantes se utilizam a divulgagdo do negdcio, per-
guntando-se quais das trés redes sociais mais populares sdo utilizadas (Grafico 6). Destaque para o
“Instagram”, ou seja, ja que 100% (n=15) a utilizam. Tal resultado demostra que todos utilizam ao
menos uma rede social e a sua preferencia sdo essas plataformas, pois podem expor fotos, ideal para
divulgacdo dos produtos.

Grafico 5 - Meios de divulgagao do negdcio Grafico 6 - Redes sociais utilizadas no negocio
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Fonte: Dados da pesquisa (2020). Fonte: Dados da pesquisa (2020).

Conforme Franca (2011), grandes organizagdes t€ém alocado cada vez mais investimento fi-




nanceiro para o marketing digital & medida que as tém tornado mais consistentes e populares, porém
as pequenas empresas essa ndo € a realidade, por conta do modesto ou quase nenhum investimento

nas ferramentas virtuais.

Apesar disso, 100% (n=15) dos respondentes disseram que utilizam as redes sociais para obter
resultados nas vendas, o que demostra a sua relevancia e importancia nos tempos atuais (Grafico 7).
Em relagdo a utilizacdo de antincios pagos, a maioria ndo faz uso dessa estratégia (73,3%; n=11) (Gra-
fico 8) e aqueles que fazem anuncios pagos, investem somente R$ 50,00 (n=4). O resultado demostra
que os empreendedores digitais buscam ferramentas gratuitas de divulgacdo (FRANCA, 2011).

Gréfico 7 - Resultados proporcionado pelas redes sociais ~ Grafico 8 - Utilizagdo de antncios pagos
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Fonte: Dados da pesquisa (2020). Fonte: Dados da pesquisa (2020).

Em relagdo ao engajamento que os clientes proporcionam a empresa, a maioria considerou
como poderia ser melhor (53,3%; n=8) (Grafico 9). O resultado mostra que os comerciantes esperam

mais das redes sociais em relagdo ao engajamento dos clientes, o que demostra confianga.

Grafico 9 - Engajamento dos clientes
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Fonte: Dados da pesquisa (2020).

Foi perguntado aos comerciantes se os clientes ao comprarem o produto possuem o hibito de
postar e marcar a loja nas redes sociais. Portanto, 10 (66,7%) empreendedores responderam que “as
vezes” (Grafico 10). O resultado mostra que, apesar dos empreendedores esperarem mais dos clientes
em relacdo ao engajamento, os mesmos ainda ndo retribuem a interagdo como deveriam com posta-
gens e marcagao dos produtos nas redes sociais. Quanto a inspiracdo dos empreendedores em outros

do ramo, 12 (n=80%) disseram que “sim” (Grafico 11), mostrando que a maioria se espelha em outros

empreendedores.




Investir em marketing digital € uma boa estratégia para pequenas empresas, bem como buscar
por inspira¢des em outros empreendedores bem-sucedidos, também ¢ uma forma de compreender o

processo digital para aplicar na organizacio (TWY, 2012).

Grafico 10 - Postagem e marcacdo dos produtos nas redes Grafico 11 - Inspiragdo em outros empreendedores

sociais apds a compra
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Fonte: Dados da pesquisa (2020). Fonte: Dados da pesquisa (2020).

Também foi indagado sobre o habito dos empreendedores estudar sobre o marketing digital
para melhoria do negocio. A maioria disse que sim (93,3%; n=14) (Gréafico 12), contudo, 33,3% (n=5)
que sempre que pode e 40% (n=6) afirmaram constantemente e 20% (n=3) “as vezes”. Tal resulta-
do indica falta de preparo por grande parte dos empreendedores em relagdo ao conhecimento sobre
marketing digital. Twy (2012) afirma que para utilizar as ferramentas online de maneira responsavel

€ necessario compreender o processo digital para aplicar na organizagao.

Por fim, questionou-se o meio de maior realizagdo de vendas, se fisico ou virtual (Grafico 13).

Logo, a “loja fisica” ainda ¢ o principal canal (53,3%; n=8).

Grafico 12 - Estudar sobre Marketing digital Grafico 13 - Meio que proporciona maiores vendas
@ 5im, constantemente @ loja fisica
@ Sim, sempre que posso @ loja virtual

@ As vezes.

. @ Néo.

Fonte: Dados da pesquisa (2020). Fonte: Dados da pesquisa (2020).




CONCLUSAO

Com o objetivo de avaliar a utilizagdo das midias sociais das pequenas empresas, concluiu-se
que o marketing digital, a partir das midias digitais, tem sido uma ferramenta bastante poderosa de
engajamento social, bem como comercial, principalmente, os meios digitais gratuitos como as redes
sociais, 0 que proporciona inimeras vantagens, especialmente, as micro e pequenas empresas alvo

desta pesquisa.

Observou-se também que as pequenas empresas da cidade ainda estdo acanhadas em relagao
aos investimentos em marketing digital, e principalmente em conhecimento de conteudo e investi-
mento financeiro. Portanto, levando em consideragdo a comprovada importincia do marketing digi-
tal, os empreendedores tém a missdo de desenvolver e alavancar o marketing digital das suas empre-
sas para que logrem sucesso nos seus empreendimentos € ndo se contentarem-se apenas com meios

padrdes e convencionais de midias digitais.
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