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RESUMO

Este estudo apresenta os resultados de uma pesquisa realizada entre 2020 e
2021 e apoiada pelo CNPq, intitulada "As estratégias de marketing e
comunicacdo no contexto da convergéncia midiatica — O caso do Rosa Elze
em Sdo Cristovao". O projeto foi conduzido pelo Laboratério de Pesquisa
em Empreendedorismo e Inovacdao da Universidade Federal de Sergipe
(LEI-UFS) e vinculado ao projeto Bolsa PQ2 do CNPq (n° 312260/2020-2).
O objetivo principal foi tracar o perfil dos empreendedores do bairro Rosa
Elze e investigar as estratégias de comunicacdo adotadas por eles em seus
negocios. A pesquisa seguiu uma metodologia qualitativa, com base em
levantamento bibliografico e coleta de dados por meio de entrevistas
semiestruturadas online. Os objetivos especificos incluiram a analise do
uso das redes sociais como ferramenta de comunicagdo, a convergéncia

entre midias online e offline para promocdao de produtos e servicos, a
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gestdo de tempo e processos de producdo, e a utilizacdao de ferramentas de

gestdo pelos pequenos empresarios. O estudo se justifica pelo aumento do
numero de vendedores informais no entorno da Universidade Federal de
Sergipe e pela necessidade de fomentar o empreendedorismo e a inovacao,
garantindo o acompanhamento desses empreendedores no processo de
formalizacdo. Além disso, destaca-se a caréncia de pesquisas sobre
vendedores ambulantes em Sergipe, especialmente aqueles que atuam em
instituicoes educacionais, e suas dificuldades para desenvolver seus
negocios com poucos recursos financeiros.

Palavras-chave: Empreendedorismo, Inovacao, Marketing,

ABSTRACT

This study presents the results of research conducted between 2020 and
2021, supported by CNPq, titled "Marketing and Communication Strategies
in the Context of Media Convergence — The Case of Rosa Elze in Sao
Cristovao." The project was carried out by the Research Laboratory in
Entrepreneurship and Innovation at the Federal University of Sergipe (LEI-
UFS) and linked to the CNPq PQ2 Fellowship project (No. 312260/2020-2).
The main objective was to outline the profile of entrepreneurs in the Rosa
Elze neighborhood and investigate the communication strategies they adopt
in their businesses. The research followed a qualitative methodology, based
on a literature review and data collection through online semi-structured
interviews. The specific objectives included analyzing the use of social
media as a communication tool, the convergence between online and
offline media for promoting products and services, time management,

production processes, and the use of management tools by small business
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owners. The study is justified by the increase in informal vendors around

the Federal University of Sergipe and the need to promote entrepreneurship
and innovation, ensuring that these entrepreneurs are supported in the
process of formalization. Additionally, there is a lack of research on street
vendors in Sergipe, particularly those operating in educational institutions,
and their challenges in developing their businesses with limited financial
resources.

Keywords: Entrepreneurship, Innovation, Marketing
1 INTRODUCAO

O presente trabalho apresenta os resultados da pesquisa realizada entre os
anos de 2020 e 2021 e que contou com o apoio do CNPQ denominada de
“As estratégias de marketing e comunicagdo no contexto da convergencia
mididtica — O caso do Rosa Elze em Sado Cristovao” realizado pelo
Laboratério de Pesquisa em FEmpreendedorismo e Inovacdo da
Universidade Federal de Sergipe (LEI-UFS) e que esta relacionado com o
projeto Bolsa PQ2 do CNPQ de numero 312260/2020-2.

O proposito da pesquisa foi de tracar o perfil dos empreendedores do bairro
Rosa Elze em Sao Cristovaio — SE e as estratégias comunicacionais
utilizadas por esses empreendedores em seus negocios. Para isso, a
metodologia utilizada contou com um levantamento de materiais tedricos a
fim de montar um arsenal bibliografico que serviu como base para as
discussoes posteriores. Além dessa atividade, o principal ponto da pesquisa

foi a coleta de dados, através de uma pesquisa qualitativa utilizando-se da
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aplicacdo de pesquisas semiestruturadas realizadas de forma online e, por

fim, as analises e tratamento desses dados coletados.

Como objetivos especificos é possivel mencionar o interesse em entender
qual a relacdo que esses empreendedores possuem com a utilizacao das
redes sociais como estratégia comunicacional, como as essas midias se
convergem com outras, online e offline, com a finalidade de promover os
produtos e servicos comercializados, de que maneira esses pequenos
empresarios administram o tempo, gerenciam 0s processos relativos a
idealizacdo, producao, divulgacdo, venda e entrega de seus produtos, e
como utilizam as ferramentas de gestdo ao seu favor para cumprirem essas
demandas. O trabalho se justifica pela percepcdao do crescimento no
numero de vendedores informais dentro dos perimetros da Universidade
Federal de Sergipe e da necessidade de fomentar o ecossistema de
empreendedorismo e inovagdo na referenciada instituicao de forma com
que esses vendedores sejam amparados e tenham o devido
acompanhamento desde o inicio do processo de abertura do
empreendimento, até manterem a legalidade perante a universidade e as
leis brasileiras que regem esse setor e as necessidades que surgirem ao

longo do seu percurso como pequenos empreendedores.

Ademais, outro motivo que argumente a necessidade desse trabalho é,
sobretudo, o pouco volume de estudos que tenham o grupo de vendedores
ambulantes como objeto de estudo no estado de Sergipe, principalmente
daqueles que atuam em escolas e faculdades, portanto, pouco ou nada se

conhece da realidade desse publico no que tange as suas diversas
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realidades, dificuldades e estratégias para alavancar o neg6cio mesmo com

pouco recurso financeiro para tal.
2 FUNDAMENTACAO TEORICA OU REVISAO DA LITERATURA

2.1 - Contexto do ecossistema de empreendedorismo para empreendedores

informais

Pensar no ecossistema de empreendedorismo e inovacao no Brasil significa
pensar diretamente nas Micro e Pequenas Empresas — MPE. De acordo com
Potrich e Ruppenthal (2013), até a metade do século XX a atividade
economica era organizada em grande escala com um grande destaque
principalmente as grandes empresas por serem vistas como as principais
encarregadas pelo desempenho economico dos paises. Contudo, a partir da
segunda metade do século, o empreendedorismo em pequenas companhias
surgiu como uma estratégia de politica economica com objetivo de

fomentar a geracao de empregos e o desenvolvimento econdmico.

Grande parte da economia informal é constituida de MPEs, ou seja, aqueles
considerados trabalhadores por conta propria. Analisando alguns dados de
2019, no Brasil temos cerca de 41% de trabalhadores informais -
aproximadamente 39 milhdes de pessoas, de acordo com o Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica — IBGE/2019, sendo uma das bases do
desenvolvimento econdmico e um meio para a inclusdao produtiva.
Somando esse numero com aqueles em situacdo de desemprego (por volta

de 12 milhdes de pessoas ou quase 12% da populacao), pode-se considerar
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mais de 51 milhdes de pessoas que se sustentam através do trabalho

informal como tnica forma de subsisténcia. (DURAES, 2020)

As MPEs somam 99% das unidades produtivas brasileiras, 51,6% dos
empregos formais nao agricolas e 40% do volume de salarios (SEBRAE,
2012a).

Camargo (2009) afirma que os motivos mais relevantes para a explicacao
do crescimento dos indices de informalidade no mercado de trabalho
brasileiro sdo a grande disparidade entre o salario do trabalhador e o custo

da mdo-de-obra para a firma.

O Global Entrepreneurship Monitor (GEM), maior estudo sobre a dinamica
empreendedora no mundo, sugere que as pessoas podem comecar a
empreender por duas motivagdes: oportunidade ou necessidade. De acordo
com o estudo, os empreendedores por oportunidade sdao aqueles que
identificaram uma ocasido favoravel para abrirem um negocio, apesar de
terem outras oportunidades de trabalho. Por outro lado, os empreendedores
por necessidade sdo caracterizados por ndo encontram outras opcoes para
além de abrir seu proprio empreendimento. Chiavenato e Sapiro (2003)
classificam o empreendedor como aquele que inicia e gerencia um negécio
com o objetivo de executar uma ideia ou projeto pessoal, enfrenta ameacas

e responsabilidades e tem como um de seus pilares a inovacdo continua.

Apesar de terem um papel relevante para o desenvolvimento economico do

Brasil, a taxa de mortalidade entre as MPEs é significativa, entre os fatores
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para o ocorrido sdo citados: capital; falta de clientes; impostos; burocracia
e concorréncia. (DA SILVA, DOS SANTOS, ZAMBANINI. 2018)

2.2 - Empreendedorismo informal durante a pandemia do COVID-19

Devido ao cenario pandemico causado pelo COVID-19 (SARS-CoV-2),
quase todos os paises se viram na necessidade de fazer quarentena e
bloqueio total de servicos ndo essenciais, como comércio, cinemas e
academias, para preservar a saude da populacdo. Tais acOes trouxeram de
imediato a questdo econémica do Brasil, visto que o pais ja lidava com uma
crise econdmica e uma consideravel taxa de desemprego da populacao,
aliados também com a informalidade crescente. (DE SOUZA LIMA,
ABREU. 2020)

Segundo Stangherlin, Jodo e Oliveira (2020), o fechamento de lojas e as
medidas de isolamento social como alternativa para conter a propagacao do
coronavirus atingiram em cheio os empreendimentos que possuiam apenas
os pontos fisicos para vender seus produtos e/ou servicos, considerando que

todo o seu publico estava localizado em tais locais.

Diante da realidade que estamos vivenciando e em um contexto no qual nos
foi impedido o contato fisico, as vendas online tornaram-se primordiais e a
internet virou a unica alternativa para muitos negocios. (STANGHERLIN,
JOAO, OLIVEIRA. 2020)

2.3 - Marketing para pequenos empreendedores
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A American Marketing Association (AMA) define marketing como um

conjunto de conhecimentos e processos de criacdo, comunicacao, entrega e
troca de ofertas que agreguem valor para consumidores, clientes, parceiros
e a sociedade (AMERICAN MARKETING ASSOCIATION, 2013). O
marketing tem sido usado como grande aliado para o sucesso das
corporacoes, isso é decorrente do seu papel, que perpassa desde a criacao e
manutencdo de demandas até o estabelecimento e monitoramento de
relacdes com o publico-alvo e com o mercado no qual estdo presentes.
(CAVAZZA, et al. 2014).

De acordo com os autores (2014), o marketing para grandes e pequenas
empresas € aplicado de formas diferentes, isso porque, de forma geral, nas
MPEs as acoes de divulgacdo sao feitas de forma intuitiva, informal, casual
e simples, enquanto os grandes estabelecimentos contam com um setor, ou,
ao menos, um profissional especifico para a area. Além disso, nas MPEs, a
informalidade e influéncia do empreendedor sdo fatores de peso durante a
execucdo das acOes de marketing. Gilmore et al (2012) afirmam que o
maior problema na gestdao de marketing nas pequenas esta no fato dos
proprietarios terem dominio do produto ou servico que oferecem aos
clientes, porém ndo possuem conhecimento na area de marketing

estratégico, e, por isso, enfrentam dificuldades para coloca-las em pratica.

Segundo Kotler (2000), os servicos on-line tém sido grandes aliados das
empresas considerando, principalmente, que na internet ndao existem
barreiras fisicas, e, portanto, se adapta facilmente as condicdes de mercado,

possui menores gastos e facilita a aproximacdao de empresa e cliente,
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podendo obter notoriedade e reconhecimento mundialmente. As midias

digitais ja fazem parte do dia-a-dia de pequenas empresas sendo, por
muitas vezes, a Unica forma que elas encontram para divulgar seus
produtos e servicos, se relacionar com os clientes atuais e conquistar
potenciais clientes. Por conta disso, as empresas precisam fazer um
levantamento com o objetivo de analisar se o seu publico-alvo esta
realmente nas redes sociais, e, caso esteja, adequar as redes a esse publico.
O Servico Brasileiro de Apoio a Médias e Pequenas Empresas — SEBRAE
(2013) destaca a importancia de as MPEs ndo utilizarem as redes sociais
com um objetivo puramente comercial, visto que estas sdo redes de
relacionamentos e necessitam da humanizacao por parte das empresas para

que consigam se conectar com seus clientes.
2.4 - Convergéncia midiatica e cultura da conexao

Com base em um estudo realizado pela COMSCORE (2017), cada dia mais
a internet tem sido um espaco onde as pessoas tém buscado informacoées,
consumido materiais de formatos variados ou até mesmo passado o tempo.
Considerando essa informacdo, muitas marcas buscaram analisar e adaptar
diversas questdes para que sua mensagem atingisse o seu publico da forma
mais eficaz. Tal atitude se deve pelo fato de que os consumidores passaram
fazer uma curadoria mais rigorosa acerca dos materiais que deseja
consumir e aquilo que querem ver, segmentando, dessa forma, os seus

interesses.

Isso esta diretamente relacionado a cultura da convergencia, que, segundo

Jenkins (2008, p. 43), “nao envolve apenas materiais e servi¢os produzidos
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comercialmente, a convergéncia também ocorre quando as pessoas

assumem o controle das midias”. Ainda de acordo com o autor, cada vez
mais os consumidores estdao utilizando as tecnologias das quais possuem
acesso com o intuito de terem um maior controle sobre o nivel de
publicidade com as quais interagem, mudando, assim, o papel de receptores
passivos das mensagens para usuarios ativos. Jenkins (2009) destaca
também que, nesse contexto, as novas midias nao estao vindo com o
proposito de destruir os meios de comunicacdo tradicionais, mas sim para
coexistir com estes e se relacionarem de formas cada vez mais profundas,

tanto em relacdo a producao do conteudo midiatico quanto ao seu consumo.

Na convergéncia midiatica, o fluxo de contetidos em diferentes plataformas
complementares possibilita que os publicos estejam sempre conectados,
acompanhando o desenvolvimento das narrativas nos multiplos canais onde
estao inseridas. A cultura transmidia agrega muito nesse sentido por
permitir a producdao dos mesmos contetidos em diferentes meios, tornando-
os aptos ao consumo de seus produtos. (RODRIGO, TOALDO. 2013)

Apesar disso, a convergéncia ndao € um fendmeno exclusivamente
tecnologico e deve ser percebida como uma transformacao cultural, visto
que incentiva os consumidores a explorar diversos meios para encontrar as
informacdes que buscam. E devido a esse fator que Jenkins (2009) diz que
“a convergéncia ndao ocorre apenas dentro dos aparelhos, mas,
principalmente, dentro do cérebro de cada individuo e em suas relagdes

sociais.”

3 METODOLOGIA
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O método empregado para desenvolver esta pesquisa foi caracterizado com

um viés qualitativos e de instancia técnica tendo em vista o objetivo
proposto, de mapear os pequenos empreendedores e suas estratégias
comunicacionais. Para dar inicio ao projeto, foi realizada uma curadoria de
artigos como forma de entender como essas pesquisas eram realizadas e
também de dar sustentacdo tedrica ao estudo. Esses materiais foram
categorizados de acordo com sua tematica: empreendedorismo, inovacao,
de que forma se dava o consumo dos moradores da cidade de Sdo Cristévao
e/ou do bairro Rosa Elze, e, por fim, artigos que relacionam o marketing

com pequenos empreendedores.

Em sequéncia foi definido o perfil dos entrevistados. A principio o plano
previa que fossem entrevistados jovens comerciantes locais do bairro Rosa
Elze que atuassem ao entorno da universidade. Pensando na dinamicidade
do projeto e pensando também na importancia do desenvolvimento do
ecossistema empreendedor dentro da propria universidade, foi definido que
o perfil dos entrevistados seria de vendedores ambulantes que atuavam na
Universidade Federal de Sergipe - UFS.

O instrumento principal foi a aplicacao de entrevistas semiabertas, onde foi
elaborado um roteiro (Apéndice A) com perguntas semiestruturadas de
forma a ndo perder o foco, mas abrindo espaco para que o entrevistado
acrescente elementos que nao estavam previamente definidos. Dessa forma,

respostas fora do roteiro também podem ser consideradas.

O roteiro desenvolvido teve como base aspectos ja previamente levantados

pelos integrantes do Laboratorio de Pesquisa em Empreendedorismo e

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

11



REVISTA TOPICOS

Inovacao da UFS — LEI/UFS no projeto “Estratégias de comunicacao e

gestdo no contexto da convergéncia midiatica — compreendendo o perfil de
empreendedores da Regido Imediata de Propria — SE” e também na
pesquisa PIBIC “As estratégias de marketing e comunicacao no contexto da
cultura da convergéncia midiatica - os empreendedores aracajuanos”.
Algumas perguntas foram retiradas ou reformuladas para melhor

adequacdo com os potenciais entrevistados.

Apesar da dificuldade de encontrar o publico-alvo da pesquisa,
principalmente considerando que essa atividade seria facilmente realizada
em um contexto ndo pandémico, a bolsista conseguiu fazer um
levantamento de 3 primeiros ambulantes através do grupo de Facebook
“Professores UFS” e a partir dai aplicou a metodologia bola de neve,
proposta por Goodman (1961), onde os participantes iniciais sugerem
Novos participantes que por sua vez sugerem novos participantes e assim

sucessivamente, até que seja alcancado o objetivo delimitado.

Observando os arquivos, foi possivel classificar as entrevistas em trés
grandes nichos de atuacdo: alimentacdo, roupas e acessorios e educacao.
ApoOs essa classificacdo, os arquivos foram renomeados por ordem que a
entrevista foi realizada, nicho de atuacdo e nome do entrevistado, seguindo
a formula: NUMERO DA  ENTREVISTA_NICHO_NOME-DO-
ENTREVISTADO.

Voltando a questdao norteadora do plano de trabalho, existiam quatro pontos
essenciais para serem respondidos com a pesquisa, sendo eles:

produtividade, administracao do tempo, gestao do conhecimento, gestao do
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negdécio e ferramentas de comunicacao. A partir das informacoes coletadas

na fase empirica, houve a viabilidade de realizar uma Analise de Contetdo,

de acordo com a proposta de Bardin (2016).

Da mesma forma como sugere a autora, foram-se criados codigos de
analise os quais estavam embasados nas questdes propostas no plano de
trabalho e anteriormente mencionadas neste relatorio. Os subcodigos
(Apéndice B) criados nessa etapa tiveram como base as perguntas

desenvolvidas no roteiro que melhor respondiam as questdes propostas.

Tendo em vista que todos os entrevistados eram vendedores ambulantes na
universidade e, por consequéncia, tinham negocios informais, se fez
necessario compreender qual o nivel de informalidade desses
empreendimentos. Essa compreensao foi guiada pelos estudos de Souza,
Feijo e Silva (2006), onde classificam a informalidade entre Alta, Média e
Baixa considerando 6 componentes de acordo com o nivel de atividade, que
sdo o nivel da receita, posicdo do proprietario (conta prépria ou
empregador), local de funcionamento, mercado consumidor, controle de

contas e constituicdo juridica.

Como nem todas as entrevistas correspondiam a essas caracteristicas,
foram considerados apenas o nivel de receita, local de atuacdo, mercado
consumidor e constituicdao juridica. Para além destes, acrescentamos
também o nivel de organizacao do empreendedor e a realizacdo de cursos

de profissionalizagao.
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Na tabela abaixo é possivel visualizar como foi dada essa organizacao de

perfis:

Tabela 1 - Organizacao de perfis de acordo com o nivel de informalidade.

PERFIL A: ALTA INFORMALIDADE

Classificacao: Baixo nivel de renda; trabalho por conta prépria;
local precario de atuacdo da empresa (sem local fixo); mercado
consumidor formado por pessoas variadas; falta de registro
contabil; falta constituicdo juridica; ndo existe uma
organizacdo digital ou manual; ndo realizou nenhum curso

profissionalizante.

PERFIL B: MEDIA INFORMALIDADE

Classificacao: Médio nivel de renda; trabalho com ajuda; local
razoavel de trabalho; mercado consumidor mesclado (fixo e
variado); certo nivel de registro contabil; possui nocdo da
constituicao juridica apesar de ndo utilizar; possui um nivel
mediano de organizacao (digital + manual); ja fez curso/pensou

em fazer.
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PERFIL C: BAIXA INFORMALIDADE

Classificacao: Alto nivel de renda; condicao de empregador;
local fixo; instituicOes ou clientes fixos; registro contabil;
constituicdo juridica; possui organizacgao digital.

Fonte: Autores da Pesquisa (2021) a partir da inspiracdao da Endeavor

A relacdo do nicho e do nivel de informalidade pode ser percebida a seguir:

Tabela 2 - Relacdo do nicho e nivel de informalidade. Fonte: Elaboracao

propria.
NIVEL DE EMPREENDED
NICHO
INFORMALIDADE ORES
Alta Informalidade Alimentacdo Luc
Lucy
Vi
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Mi
Roupas e

p, . Ac

Acessorios
Média Informalidade Gi
Jo

Alimentacado

Ag
Ga
Educacao De
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Sa
Alimentagao An
Ar
Baixa Informalidade
Roupas e
pas Sh
Acessorios
Ka

Fonte: Autores da Pesquisa (2021) a partir da inspiracdao da Endeavor

Como € possivel analisar, nos niveis de alta e baixa informalidade nao
houve nenhuma entrevista do nicho de educacdo que pudesse ser encaixada,
o mesmo ocorreu com 0 nicho de Roupas e Acessorios na categoria de

média informalidade.
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Baseado nesses resultados, chegamos a classificacao final de trés grupos e

trés subgrupos para analise, definidos a seguir:

e Alimentacdo
o Alta informalidade — 4 ocorréncias na amostra
o Meédia informalidade — 4 ocorréncias na amostra
o Baixa informalidade — 1 ocorréncia na amostra

e Roupas e acessorios
o Alta informalidade - 1 ocorréncia na amostra
o Média informalidade — 0 ocorréncias na amostra
o Baixa informalidade — 3 ocorréncias na amostra

e Educacao
o Alta informalidade - 0 ocorréncias na amostra
o Meédia informalidade — 2 ocorréncias na amostra
o Baixa informalidade — 0 ocorréncias na amostra

Considerando todos esses fatores, analisaremos a seguir de que forma a
convergeéncia midiatica esta presente na comunicacdo dos vendedores

ambulantes da Universidade Federal de Sergipe.

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

18



REVISTA TOPICOS

4 RESULTADOS E DISCUSSOES OU ANALISE DOS DADOS

4.1 - O perfil e as estratégias comunicacionais dos vendedores ambulantes
da UFS

Retomando o que foi descrito na metodologia do projeto, os grupos para
analise foram divididos entre alta, média e baixa informalidade em seus
respectivos nichos, aqui descritos como alimentacdo, educacao e roupas e
acessorios. Devido ao fato de os nichos serem diferentes, as estratégias
aplicadas por cada um também serdo, uma vez que nem todas estratégias

performardao bem em todos os mercados.

A UFS conta com um grande numero de vendedores ambulantes de
comercializam alimentos, principalmente sobremesas, por serem de facil
producao e facil saida. Por conta disso, o volume de entrevistas desse nicho
foi o maior em detrimento dos outros. A categoria de educacao contou com

a menor quantidade de entrevistados.

Todo o processo de analise foi realizado pelo software Nvivo, bem como a
geracdo de todas as nuvens de palavras para melhor visualizacdao dos

resultados.
4.2 - Alta Informalidade
Nicho Alimentacdo

A amostra de empreendedores considerados de alta informalidade do nicho

de alimentacdo é composta por 4 empreendedores que, em sua totalidade,
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afirmaram ndo terem tido ajuda inicial por parte de nenhuma instituicao de

apoio a microempreendedores, como o Servico Brasileiro de Apoio a
Médias e Pequenas Empresas — SEBRAE, por exemplo. Os entrevistados
afirmaram também que investiram o proprio dinheiro para dar inicio ao seu

objetivo de empreender.

Em relacdo a forma de organizacao utilizada por esses profissionais, grande
parte relatou que utilizava uma forma mais manual, como cadernos ou
agendas, para se organizar em relacdo as financas, pedidos e clientes. Os
termos “informal” e “baguncadinho” foram mencionados nas respostas. O
Instagram foi mencionado como a forma digital para a organizagdo, visto
que nas conversas das redes sociais, o empreendedor poderia encontrar
todas as informacOes que lhe fossem necessarias. Essa relacao pode ser

vista na nuvem de palavras a seguir:

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

20



REVISTA TOPICOS

l Il all Iaytan

Figura 3 - Nuvem de palavras em relacao ao gerenciamento de documentos relativos ac

negocio dos empreendedores de alta informalidade do nicho de alimentacdo. Fonte: Pesqt
de campo.
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Quando perguntados se a fonte de renda vinha unicamente do negocio, as

respostas foram divididas. Dois entrevistados afirmaram que o trabalho que
desenvolviam como vendedores ambulantes era a unica fonte de renda, por
conta da universidade que demandava muito tempo e os impedia de
trabalhar fora. Os outros dois entrevistados recebem ajuda de custo da
familia e auxilios que a propria universidade fornecia, portanto, o resultado
das vendas era visto como uma forma de complementar. Nesse caso, o
motivo pelo qual os empreendedores ndo conseguiam se manter
unicamente com a renda proviniente das vendas era porque o valor era
muito baixo, ndo podendo sequer ser considerado como um salario. Um

exemplo pode ser visto na fala abaixo:

Vd

“Eu tirava sim. E... ndo, pra mim ainda nao era
um valor tdao significativo porque €é muito
trabalho, assim, sabe, vocé faz muita...
principalmente quando vocé esta sozinha, né, é

muita coisa.” (Entrevistada Lu)

Os entrevistados também relataram que todo o retorno financeiro que
possuem com as vendas é voltado para sua manutencao académica, como
passagens de onibus, recargas na carteirinha do restaurante universitario e

também para comprar mantimentos para o proprio negocio, como
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equipamentos e matéria-prima, como pode ser percebido pela explanacao

de uma entrevistada:

“A minha perspectiva nao era tanto retirar para
mim, era mais primeiro fazer uma organizacao
melhor, comprar panelas, comprar algumas
coisas que tivesse necessario, que fosse
melhorar... produtos melhores e pra ai depois

essa questao de lucro.” (Entrevistada Vi)

Na nuvem de palavras abaixo € possivel visualizar os principais topicos

mencionados pelos empreendedores:
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Figura 4 - Nuvem de palavras relativa a renda dos entrevistados de alta informalidade do n

de alimentacdo. Fonte: Pesquisa de campo.

Em relacdo ao conhecimento de ferramentas de gestdo digitais, nenhum dos

entrevistados afirmaram conhecer ou utiliza-las. Eles se organizavam de
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forma manual e informal com o uso de agendas, planners e calendarios com

dados sobre os dias de producao e de vendas, lucro e compras a serem
realizadas. Quando perguntados sobre a atividade que mais ocupava o seu
tempo, a producao da mercadoria foi mencionada com unanimidade por
todos os quatro entrevistados. A producdo do material para divulgacdo era
produzida geralmente pela noite, horario no qual os empreendedores
voltavam da universidade e tinha um tempo livre dedicado apenas para essa
tarefa. A sintese dessas respostas pode ser percebida na nuvem de palavras

a seguir:
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Figura 5 - Nuvem de palavras referente a administracao do tempo dos

empreendedores de alta informalidade do nicho de alimentagcdo. Fonte: Pesquisa
de campo.

No que tange ao conhecimento técnico em relacdo ao desenvolvimento das
atividades necessarias para o trabalho e a realizacdao de cursos para tal, 3
entrevistados confirmaram que realizaram cursos profissionalizantes de
seguranca alimentar e manipulacdo de alimentos. Esses cursos foram um
requerimento da universidade para que os ambulantes pudessem
comercializar seus produtos, com pena de multa e suspensdao de suas

atividades. As falas abaixo exemplificam o que foi dito:

“Eu fiz aquele que é oferecido online, que é
Seguranca Alimentar pra saber manipular os
alimentos, eu fiz o curso por conta justamente
dessa portaria da UFS que eles pediam que a

gente fizesse esse curso.” (Entrevistado Luc)

“A gente precisou fazer um curso que era de
manipulacdao de alimentos, né, para mostrar
que a gente tava preparado para mexer
realmente com alimentos e poder vender 1a.”

(Entrevistada Lucy)

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

27



REVISTA TOPICOS

Apenas uma entrevistada respondeu nao ter realizado nenhum curso e que,
apesar de ter conhecimento sobre a existéncia dos mesmos, resolveu por
ndo os fazer. Por essa razdo, a entrevistada contou com dicas e suporte de
amigos que ja empreendiam na universidade para executar algumas
atividades, como lidar com a parte financeira, por exemplo. O fato de a
entrevistada contar com decisOes espontaneas para a realizacao de seu
trabalho esta diretamente associado ao trabalho intuitivo e informal
realizado por pequenos empreendedores, como foi apontado por Cavazza,
Alcantara, Sette e Antonialli (2014) anteriormente nesse trabalho. A
empreendedora afirmou também que caso tivesse realizado algum curso,
conseguiria desenvolver suas tarefas de forma mais assertiva, como pode

ser visto na seguinte fala:

“Se eu tivesse feito algum curso que talvez eu
soubesse me desenrolar um pouco mais. [...] A
questdao mesmo financeira eu acho que se eu
tivesse feito algum curso eu saberia lidar

melhor.” (Entrevistada Mi)
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As palavras que foram mais mencionadas pelos entrevistados podem ser

vistas na nuvem de palavras elaborada a seguir:
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informalidade do nicho de alimentacao. Fonte: Pesquisa de campo.

Ao falarem sobre os pontos fortes de seus produtos, todos afirmaram ser a

qualidade do que vendiam. Os empreendedores mencionaram o fato do

cuidado na producdo e da atencdo para cada detalhe do que estava sendo

produzido. Um fato a ser destacado é que, em algumas respostas, 0s
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entrevistados usaram termos como “modéstia a parte” e risadas timidas

para falarem da qualidade de seus produtos, o que pode indicar uma certa
preocupacdo em valorizar seu trabalho sem soar arrogante ou prepotente.
Outro ponto destacado novamente nessa sessdo foi a localizacao
estratégica, sendo o Restaurante Universitario — RESUN como o principal
ponto de referéncia para encontrar esses ambulantes devido ao fluxo de
pessoas que circulam pelo local, principalmente na hora do almoco. Um

resumo dos pontos fortes dos entrevistados pode ser visto abaixo:
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Figura 7 - Nuvem de palavras com os pontos fortes destacados pelos entrevistados de al

informalidade do nicho de alimentacdo. Fonte: Pesquisa de campo.

No que toca aos pontos fracos, os motivos foram variados, perpassando
desde a falta de compromisso para ir a universidade vender seus produtos,

até ao clima da cidade, visto que o alimento seria recomendado para
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consumo principalmente em dias de calor. Outros fatores mencionados

foram o medo da ndo aceitacdo do produto por parte do publico, ndo ter um
servico de delivery caso houvessem encomendas fora da faculdade, nao ter
uma estratégia definida de producao e divulgacao daquele produto e
também a forma de pagamento, que até entdo, era exclusivamente no

dinheiro. Abaixo é possivel perceber, de forma visual, esses fatores:
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Figura 8 - Nuvem de palavras contendo os principais pontos fracos dos empreendedores d¢

informalidade do nicho de alimentacao. Fonte: Pesquisa de campo.
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As principais ameacgas encontradas por esse grupo de empreendedores

também foram variadas. A concorréncia foi mencionada por apenas um
entrevistado, sua justificativa foi que muitos dos vendedores ambulantes
que atuavam na universidade ja tinha uma cartela da clientela muito bem
definida e como seu negdcio era relativamente novo, sentia dificuldades em
conquistar clientes efetivos. A UFS também foi mencionada como ameaca,
visto que a universidade poderia a qualquer momento estabelecer uma
regra e ndao permitir a venda de produtos dentro de seu perimetro, assim
COmMO ja ocorreu em uma outra ocasido. Outras respostas para essa pergunta

podem ser percebidas na seguinte nuvem de palavras:
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entrevistados de alta informalidade do nicho de alimentacdo. Fonte: Pesquisa de campao

Finalizando a analise de SWOT desse grupo, as oportunidades percebidas
por dois entrevistados foi a de crescimento e de exposicdo e contato com 0

publico, visto que na UFS existe um grande fluxo de pessoas durante os

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

35



REVISTA TOPICOS

turnos matutino, vespertino e noturno, como descrito nessa resposta e logo

a seguir na nuvem de palavras:

“As oportunidades sao cada cliente que
aparece cada dia buscando meu produto, isso
faz com que eu tenha mais oportunidades, que
eu tenha mais vontade de crescer, de produzir,
de procurar novos produtos, trazer mais

novidades.” (Entrevistada Lucy)
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Figura 10 - Nuvem de palavras com as principais oportunidades encontradas pelos

empreendedores de alta informalidade do nicho de alimentagcdo. Fonte: Pesquisa de camy

Entrando na seara da comunicacao, dois dos entrevistados se utilizavam de
midias offline para a divulgacdo de seu comércio como estratégia principal
e mais eficaz, um exemplo disso é o uso de placas/banners com o nome da
empresa e uma localizacdo estratégica, dessa forma, estando sempre
presente no mesmo lugar, facilitaria para os clientes os encontrarem. Foi
relatado que a relacdao entre os ambulantes da universidade é amistosa,
portanto, esses empreendedores criaram um acordo para cada um se
posicionar em determinados locais de forma que ndo prejudicasse o

trabalho de nenhum deles.

Outros dois entrevistados afirmaram que as redes sociais eram a forma
mais facil e assertiva para se comunicarem com o publico alvo, sendo ela o
Facebook e principalmente o Instagram devido a sua caracteristica visual
como forma promover os produtos, ja que o alimento é algo que precisa ser
apreciado primeiro esteticamente antes de ser saboreado, e também pela
capacidade de alto alcance. Tais fatores podem ser percebidos nas seguintes

falas:

“A possibilidade visual que o Instagram
promove € muito importante, entdao o cliente

olha “ah, eu quero comer, eu quero comprar,
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como eu faco?” acho que a perspectiva visual é

a melhor (risos) que o Instagram pode trazer,
principalmente pra venda de comida, assim.”
(Entrevistada Vi)

“A questao de que... que possa ter mais alcance
de pessoas, ja que hoje a maioria das pessoas
estdo muito ligadas al nas redes sociais, né?
Estdo o tempo todo olhando os stories, o feed
das pessoas, pesquisando sempre alguma coisa
do tipo, e al as hashtags também ajudam.”

(Entrevistada Lucy)

“Eu usava o Instagram, eu tirava foto assim, as
vezes eu ia pra algum evento e vendia 14,
tinham pessoas as vezes que viam a foto 1a e
perguntavam: “e al, como € dque €”, eu
explicava, as vezes a pessoa pedia “me de
tantas cocadas”, eu ia la e vendia.”

(Entrevistado Luc)
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Outra estratégia bastante mencionada por esses profissionais foi a

divulgacdo boca-a-boca entre amigos. O Whatsapp também foi citado por
eles, mas dessa vez com uma perspectiva de rede social secundaria, por
onde eles poderiam manter contato com os clientes apés terem fechado o
pedido. Essas respostas foram sintetizadas e podem ser visualizadas

abaixo:
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Figura 11 - Nuvem de palavras relacionada as formas de divulgacdo mais utilizadas pelc

profissionais de alta informalidade do nicho de alimentacdo. Fonte: Pesquisa de campo
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Todos eles produzem os proprios materiais de divulgacdo. Por ndo se

considerarem criativos e por possuirem dificuldades com a parte técnicas,
softwares de criacdo, por exemplo, os entrevistados relataram que contam
com a opinido de pessoas proximas, como amigos e familiares, para
definirem a estética e ideias do que pode ser produzido, sendo esses pontos

suas maiores dificuldades na comunicacdo do negocio.
2.2.1.1 Nicho Roupas e Acessorios

A categoria de alta informalidade do nicho de roupas e acessorios é
composta por apenas uma empreendedora que ndo teve nenhum auxilio de
instituicOes de apoio a pequenos empreendedores. A entrevistada afirmou
que buscou informacdes sozinha de como deveria comecar a empreender e
que ja considerou realizar um curso de empreendedorismo no SEBRAE, por
ja ter conhecimento sobre as acOes de fomento ao empreendedorismo

realizadas pela instituicdo, porém ndo deu continuidade as pesquisas.

Toda sua renda era proveniente das vendas de seus produtos, porém nao
havia um controle e organizacdo da renda que entrava. Por estar
ambientada na universidade, estava sempre em contato com Outros
mercados, inclusive de outros vendedores ambulantes, e isso, somado ao
fator da desorganizacao financeira, contribuiu para que a entrevistada nao

tivesse uma renda fixa no final do més, como ela relata:

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

41



REVISTA TOPICOS

“Tinham dias que eu fazia um dinheiro até
bom, s6 que eu nao tinha controle, ne?!
Entao... [...] eu gastava muito, assim, com
coisas necessarias, né, mas sem planejamento.
Entao eu ndo tirava, assim, o meu salario,
entendeu? Pronto, eu nao chegava no final de
uma quinzena por exemplo, no final de uma
semana, e fazia a conta de quanto eu tinha feito

na semana. (Entrevistada Ac)

A empreendedora ndao possuia nenhum conhecimento de ferramentas de
gestdo para auxilia-las nas atividades diarias. Segundo a mesma, a sua
unica forma de organizacao foi através de um cronograma elaborado no
final da sua atuacdo na universidade. Nesse calendario eram colocadas as
datas de produgdo e entrega de seus produtos, bem como prazos que 0s
clientes precisariam cumprir para que a producdo ocorresse da melhor

forma.

Quando perguntada em que parte do seu trabalho ela mais perdia tempo, a
entrevista afirmou ser no processo de escolha das imagens, ja que, por

trabalhar com bottoms e sendo seu produto extremamente visual, gostaria
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de entregar um servico inovador e exclusivo para seus clientes e com isso

dedicava grande parte do seu tempo procurando e melhorando as imagens.

Toda sua divulgacao ocorria de forma organica e por isso a empreendedora
nunca investiu financeiramente nesse aspecto. Ainda sobre a divulgacao,
relatou que usava os momentos de pouco fluxo de pessoas na universidade
para pensar e estruturar todas as estratégias que gostaria de realizar, como

exposto abaixo:

“Geralmente quando eu tava na UFS vendendo,
al quando nado tinha muito movimento,
geralmente no horario da tarde que era, assim,
meio... menos movimentado, era o horario que
eu ia pensar um pouco, que eu ia colocar as

coisas, assim, em ordem.” (Entrevistada Ac)

A entrevistada nao realizou nenhum curso para o desenvolvimento do seu
negocio e informou que esse era um plano para o ano de 2020, porém foi
impossibilitada pela pandemia. Entre as areas com maior déficit, destaca a
area financeira. Por conta de ndo ter realizado nenhuma formacao
especifica na area, ndao conseguia desenvolver bem suas atividades no

inicio do seu negdcio, como é comprovado em sua fala:
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“No comeco vocé se empolga porque tem
dinheiro ali todos os dias, entdo vocé vai
gastando as vezes na UFS mesmo, compra um
doce, compra um salgado, um acai [...] entao
no comeco eu tava muito descontrolada sem
saber o que fazer com o dinheiro que eu estava
empreendendo, eu nao tinha um planejamento

financeiro.” (Entrevistada Ac)

Em relagao as suas forcas, o topico diversidade de produto foi algo muito
enfatizado e posto como algo que a destacaria dos demais vendedores do
mesmo produto. Um ponto interessante a destacar aqui é novamente a
risada enquanto fala da qualidade de seu produto, algo ja observado no

nicho anterior, o fato pode ser percebido no seguinte trecho:

“Tinha uma diversidade muito grande de
imagens entdao eu poderia pegar todos o0s
publicos, tipo, tinha bottoms com frases pra

galera evangélica, tinha bottoms pra galera
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catolica e tinha bottoms pra galera do
candomblé, [...] tinham bandas de BTS até o

Roberto Carlos. [...] de todos, eu era a que
tinha mais diversidade com os bottoms (risos).”
(Entrevistada Ac)

Ja falando dos pontos fracos, o fato de executar todos os processos sozinha
foi algo mencionado pela entrevistada, essa necessidade afetou, inclusive,

em sua saude fisica, como ela reconhece:

“Eu me sentia muito sobrecarregada, as vezes
eu ficava muito, muito cansada, nao conseguia
dar conta das encomendas, nada, porque
também era uma coisa nova pra mim, ne, e ail
eu meio que queria abracar o mundo [...] de
uma vez sO e eu, na verdade, eu tava
aprendendo ainda a empreender, né, e no
comeco eu meio que me empolguei e eu nao...
eu surtava, eu entrava em colapso, assim, era

muita coisa.” (Entrevistada Ac)
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Como mencionado na analise do nicho de alimentacdo, a relacdo entre os
vendedores ambulantes da UFS era uma relacdo amistosa e onde, através de
um “acordo silencioso”, ou seja, ndao era nenhum documento formalizado,
apenas por ver o vendedor no mesmo lugar, ficou decidido que ele sempre
ocuparia o mesmo lugar. Apesar disso, a maior ameaca relatada pela
entrevistada era um outro vendedor ambulante que comecou a ocupar o seu

lugar e, como dito pela empreendedora, “dar um trabalho”:

“Esse meu parceiro de bottoms tava dando
trabalho (risos), nao € que eu considere ele
como uma ameaca mas ele tava diversificando
também os materiais dele e meio que... aquilo
né, ele... como é que eu vou falar? (risos) Tava
dando um pouquinho de trabalho porque, tipo,
ele ja tava até usando o espaco que eu usava,

né?!” (Entrevistada Ac)

Relativo as oportunidades, a empreendedora cita a oportunidade de

crescimento. Devido ao seu trabalho como vendedora ambulante da UFS,
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ela teve a oportunidade de levar seu negdcio para outros ambientes, como o

Parque da Sementeira, em Aracaju, e alguns eventos para os quais ela foi
convidada, tais como a Feirinha da Gambiarra, que acontece no Parque da
Sementeira, e o evento do SINTESE Sergipe, sindicato de professores e
professoras da rede publica de ensino, que aconteceu no Iate Clube Aracaju.
A empreendedora vislumbrou também a oportunidade de, futuramente,

abrir um espaco fisico para comercializar os seus produtos.

No tocante as estratégias de comunicacdo mais eficazes para o seu negocio,
o Instagram e o compartilhamento dos amigos foram mencionados como
ferramenta chave: a empreendedora produzia posts e pedia para que seus
amigos compartilhassem nas suas redes sociais. Os posts eram feitos
enquanto a entrevistada estava na UFS, durante o menor fluxo de pessoas.
Outra estratégia que julgou eficaz foi a producao e distribuicao de panfletos
em dois formatos, um menor para entregar aos alunos e um maior, em
formato A4, para colar nas didaticas, departamentos e no Restaurante

Universitario da universidade. Essa relacdo é percebida abaixo:
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Figura 12 - Nuvem de palavras relacionadas as principais oportunidades encontradas pe

entrevistada de alta informalidade do ramo de roupas e acessérios. Fonte: Pesquisa de cam
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Esse material de divulgacdo era produzido pela propria entrevistada e ela

ndo tinha um horario especifico para pensar/elaborar os materiais, segundo
ela, as ideias iam fluindo ao longo do dia juntamente com feedbacks dados
pelos clientes e amigos sobre o que estava bom e o que precisava ser

melhorado.
2.2.2 Média Informalidade
2.2.2.1 Nicho Alimentacao

O nicho de alimentacdo de média informalidade é compreendido por 4
empreendedores dos quais 3 afirmaram ter ajuda e incentivo apenas de

pessoas da familia para dar o passo inicial do seu negdécio.

Todos os empreendedores tinham uma outra renda fixa, todas provinientes
de outros membros da familia, como irmd/o, pai e made, apenas uma
entrevistada tinha como renda fixa os auxilios da universidade. Dessa
maneira, a renda advinda da venda na UFS era considerada como uma
renda extra que era destinada aos custos da universidade, como passagem
de Onibus, carteirinha do Restaurante Universitario e impressoes. A nuvem
de palavras a seguir ilustra os principais topicos mencionados pelos

entrevistados:
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Figura 13 - Nuvem de palavras ilustrando as informacdes relativas a renda dos entrevistadc

média informalidade do nicho de alimentacdo. Fonte: Pesquisa de campo.

Em relacdo aos métodos de organizacdo, o caderno/agenda foi o mais
mencionado pelos entrevistados, sendo caracterizado por ser algo informal,
basico e simples. O Excel foi mencionado por uma entrevistada como
segunda alternativa. Outras ferramentas também citadas foram o Google
Calendar e o Trello. Em todas as ferramentas citadas, sejam elas manuais
ou digitais, os empreendedores relataram usa-las para anotar os gastos,
lucros, o que precisava ser comprado e dados relativos aos seus clientes, o

resultado dos principais termos pode ser visto a seguir:
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Figura 14 - Nuvem de palavras com as formas de organizacdo dos empreendedores de me

informalidade do nicho de alimentacdo. Fonte: Pesquisa de campo.
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Em relacdo as atividades que mais ocupam o tempo, esse grupo enfrenta

maior dificuldade na produgdo, por serem processos longos e detalhados e
na venda de seus produtos, quando precisam dedicar um tempo
consideravel andando pela universidade. Esses empreendedores nao fazem
investimento financeiro na divulgacdo do seu negocio, ao invés disso,
investem tempo pensando em estratégias organicas para realizar tais
atividades. Dois dos entrevistados utilizam o turno noturno para pensar e
produzir seus materiais comunicacionais, esse horario foi o escolhido por
ser a hora que os empresarios chegam da universidade e conseguem
produzir com mais calma. Um entrevistado escolheu a parte da manha para
produzir, pois, com isso, ele consegue ter opiniOes exteriores sobre a
qualidade do material. Uma empreendedora mencionou uma estratégia que

desenvolveu para divulgar seus doces:

“la postando geralmente no horario do almoco,
assim, pras pessoas: "ah, almocar, vou comprar

um docinho”.” (Entrevistada Gi)

Trés dos quatro entrevistados realizaram cursos profissionalizantes na area
em que atuam, apenas uma entrevistada ndo realizou nenhum curso
especifico, porém, devido a sua graduacao em Ciéncias Contabeis, acredita

obter todo o conhecimento necessario para desenvolver suas atividades. Na
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nuvem de palavra abaixo é possivel visualizar as areas de destaque de suas
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Figura 15 - Nuvem de palavras com as principais respostas acerca das especializa¢ées d:

empreendedores de média informalidade do nicho de alimentagdo. Fonte: Pesquisa de can

Algo a se destacar nessa nuvem de palavras sdao o0s termos

» &« PN 13 » &«

empreender”, “ensino” e “extensao”.

“empreendedorismo”, “autorizacao”,

Isso porque, como mencionado nos topicos anteriores, a Universidade

Federal de Sergipe estabeleceu uma regra de que os vendedores ambulantes
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precisariam realizar um curso para que pudesse continuar vendendo seus

produtos na universidade.

No que diz respeito as principais forcas, varios motivos foram citados,
dentre eles: a qualidade do produto, cuidado nos processos de producao,
investimento em especializacOes na area em que atua, a facilidade de
comecar a empreender no mercado alimenticio, comunicacdo e relacdo com
o publico alvo, produto inovador, divulgacao e valor do produto. Uma coisa
para destacar nessa sessao é que as respostas que falam da qualidade do
produto vém acompanhadas de uma timida risada e da frase “modéstia a
parte”, indicando, novamente, uma timidez associada a vontade de exaltar o

seu produto. Alguns exemplos dessas frases podem ser vistos abaixo:

“Os pontos fortes sao os meus produtos (risos)
[...] eu nunca vou vender uma coisa [...] que
nao tem um gosto bom ou um processo de

qualidade ruim.” (Entrevistada Gi)

“l...] E meus bolos de pote eram maravilhosos,

né, modeéstia a parte (risos).” (Entrevistada Ga)
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No que tange aos pontos fracos, tanto a dificuldade de produzir materiais

de divulgacao quanto a falta de comprometimento com tal estratégia em
relacdo aos concorrentes foram categorizadas pelos entrevistados. Um
detalhe percebido nessa sessdao é que o mesmo empreendedor que citou a
facilidade de iniciar no mercado alimenticio por ser um mercado popular,
pontuou aqui a dificuldade de se destacar nesse mercado, justamente por
ser um mercado acessivel. Alguns outros impasses também foram
levantados, como logistica de transporte de casa para a universidade sem
prejudicar a qualidade do produto, trabalhar sozinho e buscar o
imediatismo dos resultados, tanto financeiros quanto na questdao de

divulgacao nas redes sociais.

No que concerne as ameacas, a concorréncia foi indicada por dois
empreendedores. O fato de conciliar a venda de suas mercadorias com as
atividades demandadas pela universidade também foi colocada como um
problema, bem como o clima quente de Aracaju e todo o deslocamento da
capital para a cidade de Sao Cristovao, onde esta localizado o campus de
estudo, que poderia prejudicar a qualidade do produto ofertado, visto que é
um produto que precisa ser consumido gelado. Assim como citado em
topicos anteriores, os decretos estabelecidos pela UFS sobre a atuacao dos
vendedores ambulantes também eram uma ameaca para o funcionamento
do negdcio, da mesma maneira que a condicdo politico-econémica do

Brasil durante a pandemia do Covid-19, como coloca uma entrevistada:
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“Outra ameaca agora € situacao do mercado
que a gente ta se as pessoas que elas ja estavam
no mercado de trabalho estdo sofrendo,
imagina... no caso, o0 meu publico sao os
estudantes, sao as pessoas que dependem dos
pais ou dependem das suas bolsas, entdao sao as
pessoas que estado em bem complicada
situacdo, porque elas perderam as bolas, elas

nao conseguem trabalho.” (Entrevistada Gi)

Ja na seara das oportunidades, o crescimento foi algo colocado por trés
entrevistados porém de abordagens variadas: a oportunidade do
empreendedor inserir algo inovador/exclusivo em seu produto e se destacar
no mercado, como o atendimento personalizado e centrado no cliente, por
exemplo; a oportunidade de fechar encomendas maiores para festas ou
participar de eventos, como feirinhas e oportunidade de fazer parcerias de
promocoes com outros ambulantes, caso o cliente compre um produto dos
dois comerciantes, recebe um desconto no preco final. Uma entrevistada
que atua no ramo das sobremesas também destacou a forca das datas

comemorativas para a renda do empreendimento:
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“Eu acho que nas datas comemorativas, tipo

dia dos namorados: meu Deus, foi uma bencao,
uma bencdo, uma bencdo, foi minha melhor
venda, assim, de toda a historia. As datas
comemorativas sao otimas, assim,
principalmente pra quem trabalha com doce,
né, porque quem nao quer dar um presente
muito, muito caro, da um docinho.”
(Entrevistada Ag)

A representacado visual desses dados pode ser observada em seguida:
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Figura 16 - Nuvem de palavras com as principais respostas acerca das oportunidades

CcaAas

encontradas pelos empreendedores de média informalidade do nicho de alimentacdo. For
Pesquisa de campo.
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Essa parcela de entrevistados mescla bastante entre as midias online e

offline para suas estratégias de divulgacao. Em relacdo a divulgacdo online
o Instagram foi mencionado trés vezes como a rede social mais utilizada
para atrair os clientes, algumas ferramentas e facilidades do aplicativo

eram o principal atrativo para os empreendedores, como citado abaixo:

“Eu sempre pedia pros meus amigos tirarem
foto quando eles compravam o donuts, entdao
todo mundo tirava foto comendo ou tirava foto
e colocava nos stories. [...] O Instagram era
mais facil, a pessoa ndao vinha até mim pra
contratar, as vezes ela tava do outro lado da
cidade entdo ela podia mandar uma mensagem
[...] eu também tinha organizado, né, entao eu
sabia onde encontrar aquela pessoa. Entdao eu
podia avisar, tipo: "ah, t0 saindo pra entrega"
ou, tipo, "bom dia, confirmar o sabor", certinho
pra ndo me perder, pra entregar a encomenda
errada. E isso, pela facilidade da pessoa fazer
encomenda, assim, na praticidade de nao

precisar sair de casa ou ir até um lugar
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especifico s6 pra encomendar” (Entrevistada
Gi)

“No momento eu usava muito instagram. Eu
acho que isso ajuda muito os empreendedores
atuais, o engajamento sobe bastante. [...] tava
sendo 0 meu unico meio de me comunicar com
as pessoas, né, tava me ajudando assim 100%”
(Entrevistada Ag)

“Acho que o alcance de pessoas foi a principal
forma que o Instagram me ajudou a divulgar. E
também porque, assim, a gente primeiro come
com os olhos e depois com a barriga, né? Entao
assim, eu tentava tirar umas fotos legais, postar
no Instagram porque as pessoas podiam ver,

querer, gostar.” (Entrevistada Ga)

O Whatsapp também foi mencionado, porém, em 3 das 4 respostas, a rede
social foi classificada como secundaria, servindo como suporte do

Instagram. As listas de transmissdo do aplicativo foi algo destacado como
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vantagem para atingir varias pessoas a0 mesmo tempo, Visto que esses

empreendedores tinham o numero dos clientes salvo em seus dispositivos.
Apenas um empreendedor afirmou usar o Whatsapp como primeira op¢ao

na divulgacdo online:

“Eu uso o Whatsapp mas eu uso uma
divulgacdao, como posso falar, reativa. Quando
alguém compra de mim com frequéncia, ai eu
vejo: "olha, ta aqui meu numero se voceé quiser
pra encomenda, ou se voceé tiver aqui de manha
e quiser, eu venho entregar pra voce” [...]
agiliza muito a comunicacao e até a promocao

do proprio produto.” (Entrevistado Jo)

Vale a pena frisar, contudo, que nenhum dos quatro entrevistados
utilizavam a versdo business do software, portanto entravam em contato

com os clientes através de seus perfis pessoais.

Ja a respeito das formas offline de promocado, os descontos e programas de
fidelidade foram estratégias que deram retorno para os empreendedores que
decidiram utiliza-las, a opcdo de vender a prazo ou “fiado” também foi

escolhida como forma de manter a confianca dos clientes. Porém as
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estratégias off mais eficazes foram aquelas consideradas mais simples: a

tradicional indicacdo boca a boca e a utilizacdo de cartazes contendo o
nome da empresa, produtos oferecidos e valores, como demonstrado

abaixo:
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Figura 17 - Nuvem de palavras com a relacao das estratégias offline aplicadas pelos

empreendedores de média informalidade do nicho de alimentagdo. Fonte: Pesquisa de can

Dois dos entrevistados afirmaram que planejavam e executavam as acoes
de divulgacOGes sozinhos e os outros dois contavam com ajuda de
familiares, tanto para sugerir melhorias quanto para efetivamente criar.

Relataram também ndo encontrar muitas dificuldades no processo, ja que
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optavam por estratégias simples, como foram mencionadas anteriormente,

porém encontravam alguns impasses na parte criativa e, para isso,
procuravam inspiracoes em outros empreendedores locais e regionais.

Trechos como os destacados abaixo ilustram essas afirmacoes:

“A gente ja pegou uma era que tava "hitado" o
Youtube e Instagram de pessoas ensinando
vocé a fazer coisas para divulgar suas coisas.
Acho que ndo tinha muita dificuldade, tinha s6
umas pesquisas antes do que estava sendo feito
por outras pessoas de outros estados também”
(Entrevistada Gi)

“Eu acho que tem que ser muito criativo. As
vezes eu ficava fucando, procurando o que eu

poderia, tipo, me inspirar” (Entrevistada Ag)

2.2.2.2 Nicho Educacao

O nicho de educacao da amostra é composto por dois empreendedores que

atuam na venda de livros como sebistas e que ndo tiveram auxilio de

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

64



REVISTA TOPICOS

instituicoes antes de comecarem 0s seus negocios, um empreendedor

passou pelo processo de abrir um CNPJ, mas ndo tinha conhecimento das
funcdes/obrigacoes do registro. Em relacdo a organizacao dos documentos,
ela acontece de forma manual com agendas e com o livro de caixa. Relativo
a renda, os entrevistados conseguem se manter apenas com o que ganham
da venda dos livros e pagar suas contas basicas de aluguel, contas de agua e
luz e alimentacdo e ainda fazer a reposicao do acervo. Nesse periodo de
pandemia, a renda se tornou instavel e um dos entrevistados informou nao

conseguir tirar um valor definido como seu salario.

No que diz respeito ao conhecimento e uso de ferramentas de gestdo, esses
empreendedores se dividiram: um assume nao possuir conhecimento e nem
utilizar nenhuma ferramenta, ao passo que a outra afirma utilizar o
aplicativo Notion, software de planejamento e organizacdo, para organizar
suas demandas, do que pode ser postado em suas redes sociais, do resultado

de engajamento e retorno das estratégias utilizadas nas redes.

Quando perguntados sobre a atividade que mais consome seu tempo, O
garimpo de novos livros e a preparacdao para envios fora do estado de
Sergipe foram o que dividiu as respostas dos entrevistados. As respostas
podem ser analisadas na integra abaixo:

“A gente leva muito tempo quando sao pedidos
pra outro Estado que a gente precisa embalar
corretamente o livro e levar até uma agéencia
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do Correio. a embalagem € toda artesanal que a

gente faz ainda. E escreve remetente,
destinatario a mdo, a gente embala
anteriormente. Quando o cliente pede... quando
ha a entrega, um envio de cinco, seis livros,
nossa! Ai demanda  muito tempo.”
(Entrevistado Da)

“Eu acho que a parte do garimpo. E algo que
eu fico ai, envolvida por horas, por horas,
muitas horas pra poder selecionar, olhar todos
os livros, ver o que que é bom o que que nao é,

0 que é interessante.” (Entrevistada Sa)

No tocante a realizacdao de cursos de especializacdao para o desempenho das
atividades necessarias para o empreendimento, foi unanime a resposta
negativa. Por este fator, os empreendedores acreditam ndao desenvolver suas
atividades da melhor maneira e pensam que, caso realizassem alguma
formacao, teriam um sucesso maior nos seus negocios. As areas de gestao e
marketing foram citadas como as de maior dificuldade. Em relacdo a esta
ultima, como esses empreendedores possuiam um ponto fisico na

universidade para terem acesso ao publico alvo e considerando também a
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pandemia e a impossibilidade de estarem de forma presencial no local,

esses empreendedores sentiram a necessidade de migrar para o digital e, ja

que possuiam limitacOoes com essa darea, acabaram ndo obtendo os
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Figura 18 - Nuvem de palavras sobre a realizacdo de cursos pelos empreendedores de mé

informalidade do nicho de educacdo. Fonte: Pesquisa de campo.
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Em relacdo aos pontos que julgam como fortes, ha algo bem interessante a

ser citado: ambos o0s entrevistados mencionaram o trato humanizado e
informal com os clientes, sem ser apenas uma relacao vendedor-comprador,
e, ao invés disso, buscarem conhecer e até mesmo se tornarem amigos das
pessoas que consomem seus produtos. Outro ponto a destacar € a utilizacdo
do termo “desculpa” na resposta de um dos entrevistados antes de
responder a pergunta. Outro ponto forte pontuado foi a flexibilizacdo de
pagamento e de valores de forma que o cliente obtenha o livro e pague
depois, a justificativa para isso foi a vontade do vendedor de estimular a
leitura, e ndo apenas vender seu produto. As respostas abaixo exemplificam

o que foi mencionado:

“Os pontos fortes do meu sebo... eu vou ter que
fazer uma propaganda, desculpa. O trato com o
cliente. [...] A gente tenta manter um
tratamento mais informal, mais humanizado,
menos mecanico. [...] A gente faz o possivel
pra o cliente levar o livro. ndo é por questao
financeira, a gente da abatimento de 20%, da
frete gratis, a gente tenta fidelizar o cliente o
maximo possivel. [...] A gente tenta colocar o

mais barato possivel [0 preco]. O nosso
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objetivo € facilitar o acesso a leitura.”
(Entrevistado Da)

“Ter um contato mais direto, ndo ser essa ideia
de ser uma empresa. entdo, eu faco, eu
converso com o0s clientes, eu me torno amiga
deles, e enfim, ndao converso so6
especificamente pra falar sobre os livros, mas
pra comentar e pra... ter uma proximidade e
isso ajuda bastante, porque as pessoas se
sentem um pouco mais acolhidas. [...] Eu
reservo, depois vocé me paga” (Entrevistada
Sa)

Ja relacionado aos pontos fracos, a logistica de envio para outras cidades e
estados foi citado pela entrevistada, visto que anteriormente os clientes

buscavam o livro direito no ponto fisico.

As ameacas também foram unanimidade entre os entrevistados. O setor de
livros ndo paga impostos sobre as vendas e importacoes e é isento dessa
taxacao pela Constituicdao Federal, porém, em agosto de 2020, o Governo

Federal propds uma reforma tributdria que previa o fim da isencdo do
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referenciado material. Com isso, a aliquota, que indica o percentual com

que um tributo incide sobre o valor de algo tributado, giraria em torno de
12% para o imposto das vendas dos livros, impactando diretamente no
valor para o consumidor final, que aumentaria. Tal possibilidade gerou uma
instabilidade para os sebistas, que ficaram receosos de revender os livros a

um preco alto, fugindo do que é proposto pelos sebos.

Os entrevistados também concordaram que conhecer novas pessoas, fazer
parte de uma grande unido entre sebistas e trabalhar diretamente com sua
paixdo — a leitura — sdo as maiores oportunidades de seus
empreendimentos, sendo esses pontos retratados na nuvem de palavras

elaborada:
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Figura 19 - Nuvem de palavras com as oportunidades encontradas pelos entrevistados de n

informalidade do nicho de educacdo. Fonte: Pesquisa de campo.

Suas estratégias comunicacionais mais eficazes, no entanto, divergem. De
um lado estdo as redes sociais, mais especificamente o Instagram. Com a
estratégia escolhida, o empreendedor entra no perfil de grandes editoras e
livrarias e responde os comentarios de leitores sobre determinados livros.
Isso faz com que o consumidor entre no perfil da empresa e se interesse
pelo conteudo produzido, se tornando um cliente em potencial. Além disso,
também focam bastante em postagens no feed e nos stories utilizando
hashtags que possam ser facilmente encontradas. Por fim, o entrevistado
afirma ter um posicionamento politico muito bem definido e comunicado,
buscando atrair um publico que compartilhe da mesma opinido. Dessa
forma, o empreendedor alega receber um retorno instantaneo devido as

ferramentas do aplicativo:

“Instagram, o Instagram € mais rapido, € mais
instantaneo. [...] Nos estamos no Facebook, so
que nosso investimento mais de midia social é
com o Instagram e o WhastApp [devido as]
ferramentas no Instagram necessariamente...
pelas ferramentas de hashtags, [...] o fato de o

pessoal compartilhar muito nossas publicacoes.
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Instagram consegue nos dar muito mais

alcance. [...] Menos trabalhoso também curtir
algo no Instagram. Voceé clica no botaozinho de
curtir do Facebook e aparece trocentas

opcoes.” (Entrevistado Da)

De forma a complementar a estratégia principal, o entrevistado também
explora outras alternativas, como a ajuda uma de digital influencer que
esteja alinhada com o propdsito da marca, assim essa profissional recebe
um livro para fazer uma resenha e divulgar a empresa que enviou o
produto. E, por fim, também forneciam descontos para alunos de

determinados departamentos da universidade.

Para executar todas essas estratégias, ele conta com a ajuda de um amigo
que gerencia as redes sociais de forma ndo remunerada e relata encontrar

muita dificuldade para produzir as artes para os posts.

Do outro lado, a entrevistada aposta na tradicional estratégia da divulgacao
boca a boca e promocOes com o intuito de atrair o publico, como a

entrevistada exemplifica:
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“[A gente] faz uma promocdo “pessoal do
centro academico tem tanto por cento de
desconto” pra poder chamar e agregar mais

gente” (Entrevistada Sa)

Apesar de ter maiores resultados com estratégias offline, a empreendedora
também faz uso das redes sociais, como Instagram, Facebook e Whatsapp.
Segundo ela, a maior vantagem dessas midias é divulgar o seu trabalho e
alcancar pessoas de fora de sua regido. Outra estratégia aderida foi a
producdo de marca paginas para serem enviados junto com os livros, assim
o cliente poderia efetivamente utiliza-lo e lembrar do lugar onde adquiriu o

material, podendo voltar para efetuar uma nova compra.

A empreendedora produz todos os materiais de divulgacao sozinha e
enfrenta dificuldades por ndao possuir as qualificages técnicas para tal,

realizando todas as acdes no feeling, como ela mesma afirma.
2.2.3 Baixa Informalidade

2.2.3.1 Nicho Alimentacao

O nicho de alimentacao de baixa informalidade é composto por apenas uma

empreendedora que teve a ajuda do SEBRAE para iniciar no ramo do
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empreendedorismo, no entanto, a entrevistada precisou buscar as

informacodes para a formalizacdo de Microempreendedor Individual (MEI)
sozinha, visto que a instituicdo ndo desempenha esse papel. A organizacao
dos documentos do negdcio é feita de forma manual em um caderno, onde

anota os valores de entrada e saida e os pedidos recebidos diariamente.

Sua renda ¢ totalmente proveniente de seu negdcio, e retira muito pouco do
valor que entra para seu proprio beneficio, a maior parte do dinheiro é

destinada para a manutencdo da empresa.

A parte da producdao é a que mais ocupa seu tempo, principalmente a
producdo de salgados de festa, ja que sdao populares por serem produzidos
em grande quantidade e pelo seu tamanho reduzido. Segundo ela, o periodo
da manha e da noite sao os melhores horarios para a postagem de conteudo
na rede social do empreendimento, na qual investe apenas seu tempo, visto
que os investimentos financeiros com andncios nao performaram bem e

nao tiveram nenhum resultado.

Com relacdo a realizacdo de cursos na area, a empresaria busca sempre se
especializar e se atualizar no que é tendéncia no mercado, e, por conta
disso, realizou alguns cursos, como o de precificacdo, confeitaria, e alguns

outros na area de alimentos.

O preco e a qualidade dos seus produtos sdao elencados como suas
principais forgas, devido ao seu publico-alvo ser em grande parte os
universitarios, a entrevistada ressalta que nao coloca uma margem de lucro

maior como poderia, mas que consegue ter um resultado financeiro
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satisfatorio. Em contrapartida, como atende também a outros publicos,

surge a necessidade de realizar entregas e ela pontua essa como sua maior

fraqueza.

Como ameacas, a entrevistada cita a concorréncia e pontua também que €é
necessario conhecer o concorrente, sondar o que vem sendo produzido por
ele e tentar ter um desempenho melhor do que ele, porém mantendo a
esséncia e originalidade do seu empreendimento. Através da originalidade
citada, a empresa conseguiu realizar boas parcerias, sendo essa a maior
oportunidade alcancada. E interessante pontuar aqui o nivel de consciéncia
da entrevistada a respeito das parcerias e sorteios realizados entre em
conjunto, visto que nem toda parceria agrega e atrai potenciais clientes

qualificados. Abaixo é possivel analisar os termos mais enfatizados na

s
e

N
(Hareneng=E

resposta da empreendedora:

o R
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Figura 20 - Nuvem de palavras com as oportunidades encontradas pela entrevistada de be

informalidade do nicho de alimentacdo. Fonte: Pesquisa de campo.

Para a divulgacdo da sua empresa e dos produtos comercializados, a
entrevistada cita o Instagram, Facebook e Whatsapp como redes sociais
utilizadas e o boca a boca é mencionado como forma de divulgagao offline.
As ferramentas de hashtags e alcance das redes sociais sdao algo que

chamam a atencao da empreendedora:

“O Instagram vai aonde eu nao posso ir. Eu
tenho seguidores até fora do pais. Entdo quer
dizer, quando vocé bota uma hashtag, um nome
inglés, um nome espanhol, vocé consegue
atingir outros paises né, nao sO o Brasil.”

(Entrevistada An)

Contudo, € preciso estabelecer uma analise nesse quesito: a empreendedora
atua localmente na cidade de Sao Cristovao, em Sergipe, trabalhando com
produtos que a possibilidade de exportacdao é muito baixa, e comentou da
dificuldade que possui com o delivery para seus clientes. No entanto, se diz
atraida pela possibilidade de alcancar pessoas de outros paises, que,

possivelmente nao teriam condicoes de adquirir seus produtos por conta da
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logistica. As redes sociais possuem um poder de chamar a atencao dos

usuarios para as chamadas métricas de vaidade, que sdo métricas que nao
indicam nenhum poder real de engajamento no perfil, esses seguidores
internacionais sdao provas dessas meétricas, considerando a limitacdo

geografica para se tornarem clientes efetivos.

A entrevistada afirmou ndo possuir dificuldades para alimentar as redes
sociais, uma vez que possui muitas ideias de como fazer boas fotografia e

bons contetdos para atrair a clientela.
2.2.3.2 Nicho Roupas e Acessorios

O ultimo grupo para analise é o grupo de baixa informalidade do nicho de
roupas e acessorios. Esse grupo é formado por trés empreendedores e
apenas um deles obteve auxilio do SEBRAE no inicio do seu
empreendimento. Assim como na sessdao anterior, dessa vez o entrevistado
também precisou buscar a instituicao para entender melhor como funciona
a formalizacdo, quais seriam as obrigatoriedades e beneficios. O
empreendedor alegou receio para iniciar o processo de formalizacdo devido
as taxas que eram cobradas mensalmente. Apesar desse fator, confirmou
que recebeu apoio da instituicdao através de dicas e materiais informativos,

mas que também precisou buscar algumas coisas sozinho.

Dois dos trés entrevistados possuem um controle digital dos documentos,
através de ferramentas como o Microsoft Excel, para a elaboracdo de
planilhas contendo gastos e lucros e acompanhar o crescimento do negocio,

Google Forms para coletar os dados dos clientes e Google Drive para
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armazenar esses dados coletados. Apenas um entrevistado afirmou ndao

utilizar muitos métodos para a organizacao dos documentos, visto que
apenas lanca nota fiscal caso faca uma venda para pessoa juridica e esta
solicite sua via, nesse caso, o empreendedor guarda a nota fiscal em uma
pasta especifica. Na nuvem de palavras abaixo é possivel ter uma melhor

visualizagdo dessas informacoes:
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Figura 21 - Nuvem de palavras relativa as formas de organizacao dos documentos dos

empreendedores de baixa informalidade pertencentes ao nicho de roupas e acessorios. Fo
Pesquisa de campo.

Relativo ao salario, um entrevistado consegue se manter com a renda do
trabalho como ambulante e os outros dois entrevistados precisam
complementar a renda de alguma outra forma, como trabalhos freelancer de
formatacdo de computador, correcoes ortograficas de trabalhos académicos,
atuacdo na area de formacao e bolsas na universidade, dessa forma, o lucro
recebido na empresa retorna para a mesma em forma de investimentos e
melhorias. As falas dos entrevistados justificam o motivo de precisarem

complementar a renda:

“Por mais que o0 negocio ainda esteja
comecando, por depender s0 de mim, eu
precisaria de uma verba muito boa, ou seja,
que isso dependeria de minha independéncia
do meu negocio, boa também, suficiente, pra
que isso de fato me deixasse confortavel pra
viver apenas disso. [...] E por isso que eu ainda
nao considero que esse valor s6 do negdcio seja
suficiente pra mim como um pro-labore. E

também, claro, ha também os gastos do dia-a-
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dia também, mesmo assim... as vezes tem

muita coisa que compra, faco investimentos...”
(Entrevistado Ar)

“Em geral a gente prefere deixar pra investir
na empresa, entao a gente em geral tira uma
parte bem pequena, e mais sobre demanda, a
gente ndo tem um valor fixo por meés [...] a
gente ta preferindo tirar um salario,
dependendo do da quantidade de venda que a
gente tem por mes. [...] O problema é investir o
tempo necessario pra construir a empresa, pra
gente conseguir tirar a renda total dai. Porque a
gente, querendo ou nao, depende muito do
fluxo de clientes, na  universidade,

principalmente na UFS.” (Entrevistada Sh)

A relacdo das respostas também pode ser visualizada em seguida:

Juantidade
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Figura 22 - Nuvem de palavras relacionada com a renda dos entrevistados de baixa

investimento
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informalidade pertencentes ao nicho de roupas e acessorios. Fonte: Pesquisa de campo

REVISTA TOPICOS - ISSN: 2965-6672

83



REVISTA TOPICOS

Para gerenciar os processos, os empreendedores utilizam o Excel, o Notion,

o Trello e o Google Agenda ja citados anteriormente por outros
entrevistados, principalmente para inserirem o que precisa ser realizado na
semana/meés e os pedidos dos clientes. Esses softwares foram selecionados
por serem de facil manuseio e por atenderem todas as necessidades dos

empresarios.

Dois dos entrevistados relataram que a atividade que mais ocupa seu tempo
€é o atendimento ao cliente, lendo e respondendo as mensagens e
comentarios nas redes sociais, buscando feedbacks e fazendo com que o
cliente participe no processo de producdo, confirmando se o produto esta
saindo da maneira esperada ou ndo. A elaboracao de artes dos produtos
também demanda muito tempo. Em relacdo a perda de tempo, um
empreendedor afirma gastar muito tempo fazendo as entregas e acredita
que poderia utilizar o tempo em que faz as entregas — cerca de 2 horas ida e
volta — para produzir os materiais em seu estabelecimento. Um
empreendedor acredita estar organizado e gerenciar os processos de

maneira efetiva.

Os empreendedores ndao separam uma parte do dia especifica para focar em
desenvolver e executar estratégias de divulgacdes. Enquanto trabalham em
um processo, estdo sempre pensando no que pode agradar ao publico e

anotam a ideia que surgir em um bloco de notas, seja fisico ou digital.

O investimento em divulgacdao foi variado entre esse grupo de
entrevistados: um empreendedor destina seu esforco em cartdes de visitas

interativos e blocos de notas para chamar atencdo da clientela e confirma
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receber resultados positivos. Outra empreendedora ja investiu em banners e

panfletos para redes sociais e também para serem distribuidos nos
corredores da universidade e afirmou receber um retorno maior com a
segunda estratégia. Por fim, para o ultimo empreendedor, apesar de ja ter
realizado alguns testes no gerenciador de anincios, o tempo para produzir
contetidos organicos para as redes sociais tem sido seu maior esforco

comunicacional.

Em relacdo a realizacdo de cursos, dois desses empreendedores realizaram
o curso de empreendedorismo solicitado pela UFS para que pudessem
continuar com as atividades de ambulantes dentro da universidade, um
deles também realizou curso de midias digitais para complementar os
estudos e o outro afirmou conseguir desempenhar bem as atividades devido
a experiéncia pratica de seu negocio. Um entrevistado seguiu a mesma
estratégia para adquirir os conhecimentos necessarios, além de ficar de
olho nos cursos divulgados pelo SEBRAE, e também afirmou que o tempo
que passou pelo Centro de Empreendedorismo da UFS foi algo que agregou
positivamente no seu desempenho como empreendedor. As palavras-chaves

dessas respostas podem ser vistas abaixo:
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Figura 23 - Nuvem de palavras com dados relativos a realizacdo de cursos pelos entreviste

de baixa informalidade do nicho de roupas e acessorios. Fonte: Pesquisa de campo.

Sobre os empreendedores que ndo realizaram nenhum curso especifico,
para um deles realizar as atividades diarias ndao é problema, porque caso
possua alguma dificuldade, consegue encontrar a resposta no Youtube de
forma gratuita, sem precisar investir em cursos, visto que existem diversos
criadores de contetdo que disponibilizam os materiais em suas redes. Ja
para a outra empreendedora, a dificuldade esta em conciliar todas as

demandas sozinha.

Adentrando na seara da matriz SWOT ou FOFA desses negocios, a
qualidade do produto foi destacada pelos quatro empreendedores como a
sua maior forca, como pode ser percebido nos seguintes trechos:
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“A qualidade, esse é o mais importante, porque
eu me considero um cliente, meu maior cliente
sou eu mesmo. Entao se eu nao consigo
entregar essa qualidade pra mim eu também
nao consigo entregar pro meu cliente.”
(Entrevistado Ar)

“O forte, com certeza, sem falsa modéstia, eu
diria que € a qualidade mesmo da camisa e da
arte, porque a gente investiu muito nisso.”
(Entrevistada Sh)

“Muita gente usava a tampa de metal ai eu ja
procurei um fornecedor que tinha a tampa de
plastico que aumenta a vida util porque ele nao
vai enferrujar, ele fixa um pouco melhor e nao
entra agua e também eu uso o papel fotografico
e os outros usavam papel sulfite normal [...] Ai
um diferencial ja é a durabilidade do produto.”
(Entrevistado Ka)
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Outros pontos fortes destacados foram a inovacao, a busca por variedades e

detalhes para se destacar da concorréncia, a estratégia de producdo visando
uniformizar o processo de vendas e também pelo produto de um desses
empreendedores ser algo totalmente personalizavel, de forma a se adequar
com a necessidade dos clientes. Todos os destaques para esse tOpico sdo

expostos em sequéncia:
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Figura 24 - Nuvem de palavras com os pontos fortes dos empreendimentos de baixa

informalidade do nicho de roupas e acessoérios. Fonte: Pesquisa de campo.
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Contrastando com os itens citados, o fato de trabalharem sozinhos se

categorizou como a maior fraqueza para dois dos entrevistados, neste caso,
os empreendedores julgam que o volume de trabalho sobrepde a condicdao
de realiza-los sem ajuda de outras pessoas, sejam funcionarios ou
familia/amigos. Atrelado a esse fator também surge a inseguranca de
buscar novos investidores e de tentar fornecer os seus produtos para as
lojas. Um ponto fraco mencionado por outra empreendedora foi a falta de
definicdo exata da marca, seus propositos e qual imagem deseja imprimir
para os seus clientes, como é possivel notar na representacao visual das

respostas:
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informalidade do nicho de roupas e acessorios. Fonte: Pesquisa de campo.

Ja como ameacas podem ser destacas doencas de qualquer classe que
impossibilite o empreendedor de executar seu trabalho, visto que ele é o
unico atuante, concorrentes, o preco, que, devido a qualidade do produto
ofertado, pode ser elevado para alguns publicos-alvo, e toda as questoes
relativas a pandemia e ao lockdown. Sobre esse ultimo, o entrevistado

explica:
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“Acho que um ponto muito forte é que o
pessoal geralmente compra um chaveiro com a
foto sua, ou com... de algum personagem que
voceé gosta, uma série, pra poder mostrar. Entao
tem muito essa questdao do... que a pessoa
sempre quer mostrar o produto. E se so ficar
em casa e nao tiver para quem mostrar,
dificilmente a pessoa vai  comprar.”
(Entrevistado Ka)

Esses dados também foram representados visualmente:
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Figura 26 - Nuvem de palavras com as principais ameacas encontradas pelos empreended
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de baixa informalidade do nicho de roupas e acessorios. Fonte: Pesquisa de campo.

Para finalizar a andlise, dois empreendedores consideram que a marca
associada a qualidade do produto oferecido é a principal oportunidade no
mercado. Um deles também complementa a gama de oportunidades com o
tempo de experiéncia atuando no ramo, mais de 5 anos, e a variedade de
produtos que oferece, podendo atingir varias pessoas que se interessem e

evite com que elas busquem em outras empresas, ja que o referido
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estabelecimento ja possui tudo que esse consumidor possa procurar. Por

fim, também foi mencionado por um dos entrevistados o fato de seu
produto ter alta saida e baixo preco, considerando que as pessoas buscam

por um produto personalizado para representar a sua personalidade.

No tocante a parte comunicacional, as estratégias offline dominaram as
respostas dos entrevistados, em especial indicagdo boca a boca resultante
do bom atendimento que foi selecionada como a estratégia que tem gerado
mais resultados para os empreendimentos, culminando em clientes
qualificados para o estabelecimento. Outras estratégias offline que tiveram
um bom retorno foram a distribuicdao de cartdes de visitas e a colagem de
banners no Restaurante Universitario da UFS. Apenas um entrevistado
recebe melhor retorno com estratégias online, que se baseiam na
elaboracao de enquetes no Instagram para compreender o que o publico
gosta/se interessa ou possui duvidas sobre e atendé-las da melhor forma. Os

dados podem ser lidos em seguida:
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Figura 27 - Nuvem de palavras com as estratégias comunicacionais mais eficazes para c

universiss

empreendedores de baixa informalidade do nicho de roupas e acessorios. Fonte: Pesquisa

campo.

Apesar de focarem nas estratégias offlines, os empreendedores

supracitados também realizam divulgacdo online e estdo presentes
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principalmente no Instagram “pela velocidade de resposta, pelo potencial

de alcance das pessoas e de novos clientes”, como alega um empresario.
Em relacdo as vantagens do Instagram, uma entrevistada cita a parte visual

da rede social:

“E mais pras pessoas verem, né?! No nosso
Instagram a gente tem fotos de turmas, a gente
tem o fotografo também que sempre as pessoas
querem ter um feedback da camisa, assim, a
gente tem uma imagem pra mostrar, entao a
gente investe mais no Instagram como uma
forma de acesso pras pessoas verem como € a

camisa.” (Entrevistada Sh)

O Whatsapp também foi mencionado como estratégia de promocao online e
algo a se destacar e que diverge das sessOes anteriores, € que O0S
empreendedores que afirmaram wusar o Whatsapp como forma de
divulgacdo e contato com os clientes, possuem um perfil business, ou seja,
especifico apenas para o negécio. No entanto, esses empreendedores,
apesar de possuirem um perfil profissional no aplicativo, também recebem

pedidos de orcamentos pelos seus perfis pessoais, uma hipotese para isso
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acontecer € por distribuirem seus numeros para pessoas proximas e estas

repassarem para outras pessoas, estabelecendo a estratégia de divulgacao

boca a boca.

Outros topicos que complementam as principais formas de divulgacao sao
eventos dos quais o empreendedor participa, bilhetes personalizados,
cupons de desconto ou um produto extra para serem enviados junto com o

pedido, e podem ser percebidos na nuvem de palavras abaixo:
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Figura 28 - Nuvem de palavras com as estratégias paralelas aderidas pelos entrevistados

baixa informalidade do nicho de roupas e acessérios. Fonte: Pesquisa de campo.
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Dois entrevistados elaboram os proprios materiais de divulgacdo e apenas

uma empreendedora conta com ajuda dos socios, um deles responsavel pelo
gerenciamento das redes sociais, e outro que € encarregado pela elaboracao
das artes, visto que é estudante do curso de design. Como principais
dificuldades para executar essas atividades foram elencadas: paciéncia para
executar as ideias, limitacGes financeiras destinada para a area, dificuldade
para atingir o publico almejado pelo fato d’este se renovar a cada periodo, e
ndo produzir a mesma coisa que seus concorrentes produzem, por serem

conteuidos que se destacam nas redes sociais.
5 CONCLUSAO/CONSIDERACOES FINAIS

As informacdes contidas nesse trabalho, apesar de serem extraidas de
empreendedores que atuam no comércio de produtos na Universidade
Federal de Sergipe, nao podem ser consideradas para assumir ou

generalizar situagOes presentes em um universo maior de pessoas.

Por meio das analises realizadas, € possivel apreendermos algumas
questOes: a primeira € que, se baseando apenas nas respostas do grupo
estudado, uma amostra de 15 pessoas, grande maioria ndo possui auxilio de
nenhuma instituicdo que fomenta o empreendedorismo no estado de
Sergipe ou na Universidade Federal do estado, embora exista um nucleo
especializado no assunto, o Centro de Empreendedorismo da UFS. Esse
fator pode ser levado em consideracdo para comecarmos a refletir a que
passos anda o desenvolvimento do ecossistema de empreendedorismo e

inovacdo no ambito universitario.
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Contudo, todos os objetivos estabelecimentos no inicio do trabalho foram

respondidos com louvor, conseguindo tracar os perfis dos vendedores
ambulantes atuantes na universidade, bem como as estratégias
comunicacionais utilizadas pelos mesmos. Pudemos compreender também
de que forma esses pequenos empreendedores conseguem desenvolver sua
comunicacdo de forma eficaz contando com pouco recurso financeiro para
tal.

Ao longo das discussOes e explanacOes das respostas dos entrevistados,
novos questionamentos que ndo foram estabelecidos no plano de trabalho
surgiram: como funcionam os decretos de suspensdo das atividades
empreendedoras no campus Sdo Cristovao da UFS? Qual a influéncia
desses decretos na estabilidade, sobretudo financeira, dos vendedores? As
respostas para esses e outros questionamentos poderdo surgir na analise

desse grupo em maior profundidade através da continuidade deste estudo.
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