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RESUMO

A utilizagdo de um planejamento estratégico, aplicado como ferramenta, para alcancar a
vantagem competitiva no mercado, pode ser desafiador, nessa pesquisa o tema ¢ abordado pelo
angulo dos pequenos negocios. Tais empresas possuem particularidades no processo
estratégico, seja pela complexidade da ferramenta, por seus recursos ou por suas caracteristicas
de gestdo. Deste modo, foi analisada a forma como o planejamento estratégico ¢ implementado
nas pequenas empresas para obter vantagem competitiva. O objetivo geral do presente estudo
¢ avaliar a importancia da estruturacdo do Planejamento Estratégico como ferramenta de gestao
e competitividade nas empresas de pequeno porte. A metodologia para qualificar e mensurar as
respostas sobre o problema em questdo e alcangar os objetivos foi feita através da realizagdo de
um estudo de caso qualitativo e descritivo, o objeto de estudo ¢ uma pequena empresa de varejo
de eletronicos em Fortaleza-CE. Em relacdo a coleta de dados, ela foi construida por entrevistas
semiestruturadas realizadas com os gestores da empresa. A andlise dos dados foi realizada por
meio da técnica de analise de contetido. Os principais resultados obtidos foram conhecer a
implantacdo e a influéncia do planejamento estratégico na Empresa, como a empresa esta se
posicionando no mercado inserido e o que ela busca realizar para a conquista da vantagem
competitiva. Esse trabalho tem como foco a contribui¢do para um maior conhecimento acerca

da utilizagdo da estratégia nos pequenos negdcios.

Palavras-chave: Planejamento estratégico; Pequenos negocios; Vantagem Competitiva.



ABSTRACT

The use of strategic planning, applied as a tool, to achieve competitive advantage in the market,
can be challenging, within this research the theme is approached from the angle of the small
businesses. Such companies have particularities in the strategic process, whether is due to the
complexity of the tool, resources or management characteristics.

Therefore, the way in which strategic planning is implemented in small companies to obtain
competitive advantage was analyzed. The general objective of this study is to evaluate the
importance of structuring the Strategic Planning as a management and competitiveness tool in
small companies. The methodology to qualify and measure the answers about the problem in
question and reach the objectives was done by carrying out a qualitative and descriptive case
study, the object of study is a small electronics retail company in Fortaleza-CE. Regarding data
collection, it was built by semi-structured interviews with the company's managers. Data
analysis was performed using the content analysis technique. The main results obtained were
to know the implantation and the influence of the strategic planning in the Company, how the
company is positioning itself in the inserted market and what it seeks to accomplish for the
conquest of the competitive advantage.This work focuses on contributing to an expansion of

knowledge about the use of strategy in small companies.

Keywords: Strategic planning, small business, Competitive Advantage.
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1 INTRODUCAO

Porter (1991) explanou que a vivéncia das organizagdes pertencentes ao mercado
hodierno, ¢ apontada pela ansia de reter e conquistar novos clientes pela sobrevivéncia e
perpetuagdo de seu estabelecimento, independente de qual ramo de negdcios ele estiver
inserido.

A utilizagdo de um planejamento estratégico, aplicado como ferramenta, para alcancar
a vantagem competitiva no mercado sera abordada nesta pesquisa, analisando a forma como a
tatica pode ser utilizada para obter vantagem competitiva.

Ainda de acordo com Porter (1991), a procura pela vantagem competitiva se origina da
proposi¢ao de estruturas estratégicas que influenciam a empresa na defini¢ao de sua posi¢ao no
mercado. Um planejamento bem elaborado norteard os cenarios mais assertivos para enfrentar
o mercado de um modo amplificado, afinal, ¢ esse um dos objetivos buscados pelas empresas
quando recorrem ao planejamento estratégico.

Nobrega (2015) menciona que frente a perspectivas organizacionais complexas e que
apresentam desordem, possuir dispositivos que ajudam na movimentagdo gerencial ¢ essencial
para utilizar a estratégia como instrumento para sugerir possibilidades para o negocio, ja que
seria essa uma das atribuicdes do plano estratégico. Diz ainda que, atualmente o plano
estratégico deve ser tratado como prioridade nas empresas, considerando qudo acirrada ¢ a
competicdo, contudo, ¢ necessario para os gestores deterem conhecimento acerca de todos os
passos envolvidos, assim como seus encargos e limitagcdes para colocar o plano estratégico em
execugdo. O autor afirma que o planejamento nao ¢ garantia de triunfo, tdo pouco erradica as
ameagas, entretanto, provém um suporte para a empresa identificar os riscos de maneira
antecipada, contribuindo para o estabelecimento de indicadores que irdo ajudar na composi¢ao
de estratégias mais adequadas para o negocio.

Buchele (1980) estabelece que o planejamento estratégico proporciona vantagens
competitivas reais quando implementado, em especial nas empresas de pequeno porte que
geralmente sdo impossibilitadas de competir com as grandes companhias. Nao existe espago
para cometerem erros como as grandes empresas, elas t€ém que priorizar os recursos que
possuem a disposi¢do com cuidado.

A pesquisa buscard analisar justamente como o planejamento estratégico pode
contribuir para o sucesso e a sobrevivéncia das pequenas empresas, considerando a necessidade
de reter e conquistar novos clientes, enfrentando a concorréncia e alcangando a vantagem

competitiva no mercado.
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O plano estratégico ¢ uma ferramenta significativa para os negdcios manterem sua
competitividade no mercado. Segundo Oliveira (2002), ao adotar uma abordagem estratégica,
as empresas podem antecipar as tendéncias do mercado, identificar oportunidades de
crescimento, compreender as demandas e desejos dos clientes, estabelecendo uma posi¢ao
unica e relevante no mercado. Além disso, o plano estratégico abre o caminho para que os
recursos sejam melhor aplicados dentro do ambiente organizacional, potencializando o lucro e
diminuindo os riscos financeiros que podem ameagar a empresa.

Grant (2016) afirma que o planejamento estratégico ¢ entendido como um constante
fluxo ininterrupto que concede suporte para a escolha do posicionamento estratégico adotado
pelo negocio. Ademais, condizente com Eisenhardt e Sull (2001), o propdsito de regras e
configuragdes estratégicas primordiais para obter as metas elaboradas ¢ indispensavel para
guiar a diretriz das tomadas de decisdo. Instituir os procedimentos basicos para firmar a pratica
das normas e dos cronogramas estratégicos ¢ conduzir a organizagdo através de momentos
decisorios, ao optar pela gestdo estratégica mais adequada, por exemplo, escolhas estas que sdo

criticas para garantir a deseja da vantagem competitiva.

1.1 Problema de pesquisa

Considerando o contexto apresentado, o presente trabalho possui como questionamento
norteador a seguinte questao: Quais sdao os impactos da elaboragdo do planejamento estratégico
como ferramenta de gestao e competitividade nas empresas de pequeno porte?

Objetivos do trabalho

- Objetivo geral: Para responder a questao norteadora da pesquisa tem-se como objetivo
geral avaliar os impactos da estruturagdo do Planejamento Estratégico como ferramenta de
gestdo e competitividade nas empresas de pequeno porte.

- Objetivos especificos: Os objetivos especificos da presente pesquisa sao:

a. Investigar as etapas do processo de constru¢cdo do planejamento estratégico.

b. Verificar como o diagndstico do ambiente organizacional, os pontos fortes e os pontos
fracos facilitam e/ou dificultam o desenvolvimento e aplicacdo do planejamento estratégico
pelos gestores.

c. Avaliar como a utilizagdo do planejamento estratégico pode contribuir para a boa

gestdo da pequena empresa.
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d. Analisar como a utilizagdo do planejamento estratégico pode contribuir para a

obtencdo de vantagens competitivas.

1.2 Justificativa da escolha do tema

A motivacdo para a tematica de pesquisa apresentada se deve a pretensdo de analisar a
instrumentalidade da ferramenta primordial na atual configura¢do de gestdo de negbcios, o
plano estratégico, como ele se relaciona com a obtengao de vantagens competitivas em negdcios
de pequeno porte.

Estudos precedentes, como o de Hitt et al. (2009), que destaca a relagdo direta entre o
planejamento estratégico e a obtengdo da vantagem competitiva. Eles evidenciam a importancia
de uma gestdo estratégica eficaz, que envolva a analise do ambiente externo, a definicdo de
metas e objetivos claros, a alocacdo adequada de recursos e a implementacao de agdes alinhadas
com a estratégia organizacional. Essas praticas sdo fundamentais para a constru¢do de uma
posicao competitiva sélida e sustentdvel no mercado. Ja Porter (1989), apresenta metodologias
e teorias que sao amplamente discutidas e aplicadas nos estudos sobre planejamento estratégico
e vantagem competitiva. Uma das contribui¢des principais foi o conjunto de estratégias
genéricas de Porter onde o autor apresenta trés estratégias genéricas para alcancar a vantagem
competitiva, contetido que serd mais aprofundado no referencial tedrico.

Ademais, Quezada et al (1999) explana que a formulacdo estratégica nas pequenas
empresas ¢ uma ferramenta poderosa para impulsionar a competitividade. E Tiffany & Peterson
(1998), declaram que a evolucdo das pequenas empresas que adotam estratégias de
planejamento ¢, em média, 50% maior em comparagdo as empresas que nao realizam nenhum
tipo de planejamento.

Diante desse panorama, esta pesquisa busca contribuir para a compreensao das
repercussoes do planejamento estratégico como uma ferramenta de gestdo essencial para
pequenas empresas, levando em consideragao as particularidades desse contexto e explorando
a relacdo na pratica, através do estudo de caso.

E evidenciada a relevancia social dessa investigagdo académica, com o uso do plano
estratégico como uma ferramenta de apoio a gestdo da empresa. A pesquisa também possui
relevancia cientifica, pois o conhecimento elaborado poderd servir para futuros estudos
académicos e outras empresas no ramo poderdo utilizar-se dessas informagoes, tendo esse

estudo como exemplo, para auxiliar na sua tomada de decisao.
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A pesquisa baseia-se na abordagem qualitativa que objetiva a compreensdo dos
significados, principios e dos comportamentos dos sujeitos inseridos no contexto social do meio
observado (LUDKE; ANDRE, 2013).

Além dessa introdugdo que apresenta uma breve contextualizagdo do tema, temos a
segunda secao que ¢ o referencial teorico dividido em trés subsecdes: Estratégia; Planejamento;
Planejamento Estratégico que engloba declaracdo de valores, Missdo, Visao, Analise Externa,
Andlise Interna e Matriz SWOT, Questdes estratégicas, estratégias e agdes estratégicas,
Implantagdo, acompanhamento, controle e vantagens competitivas. A terceira se¢ao apresenta
o percurso metodologico da pesquisa. Na quarta se¢do foi feita a coleta e analise das
informacdes obtidas pela pesquisa realizada em uma empresa de pequeno porte em Fortaleza,
a apresentacao dos resultados, respondendo o problema da pesquisa e seus objetivos. Em

conclusdo, na quinta se¢ao apresento as consideragoes finais da presente pesquisa.
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2 REVISAO DA LITERATURA

O referencial tedrico desta pesquisa estd dividido em: Estratégia; Planejamento;
Planejamento Estratégico que engloba declaragdo de valores, Missdo, Visdo, Analise Externa,
Andlise Interna e Matriz SWOT, Questdes estratégicas, estratégias e agdes estratégicas,
Implantagdo, acompanhamento, controle e vantagens competitivas. Os itens estdo organizados
desta maneira com a proposi¢do de que inicialmente venha a ser apresentada uma breve
contextualizacdo do desenvolvimento de um planejamento estratégico com o foco de
posteriormente explanar de maneira mais compreensiva a abordagem dos estudos acerca de

planejamento.

2.1 Estratégia

A origem da conceituacdo de estratégia provém do campo militar, uma das primeiras
utilizagdes do termo “estratégia” foi pelo general chinés Sun Tzu. Consoante com Tzu (1996),
obter cem vitérias em cem batalhas ndo representa 0 maximo da habilidade. O maximo da
habilidade € subjugar o inimigo sem lutar, evidenciando através de sua literatura a concepgao
do que constitui uma boa estratégia, ele explica que considera uma boa estratégia aquela que
consegue evitar o uso das armas, demonstrando que ao utilizar uma tatica para permitir a
obtencdo do éxito sem a necessidade do confronto armado ¢ sintetizada a representacdo da arte
da guerra.

Realizando uma analogia do material com o mundo empresarial, temos a
instrumentalizacao para compreender como as diversas situagdes podem ser transformadas em
uma vantagem sobre a concorréncia no mercado, quando se reconhece a relevancia da tatica
bem tragada para proporcionar um ambiente organizacional vindouro.

Koontz (1980) considera que a ndo compreensao do que seja estratégia causa problemas
na gestdo organizacional, portanto desde a introducdo do termo na gestdo administrativa das
organizacdes, foram surgindo inumeros conceitos para explicar estratégia no ambito da
administracdo. Porter (1981) estabelece que a estratégia seria a eleicdo de inimeras decisdes-
chave, como prego, promoc¢ao, quantidade e qualidade. Para conquistar respostas positivas, o
negdcio tem que se posicionar corretamente dentro de seu nicho no mercado.

Segundo Ronda-Pupo e Guerras-Martin (2012), estratégia ¢ o entrosamento da

organizacdo em conexao com o mercado inserido, justamente para que praticas relevantes sejam
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tomadas, reforcando o resultado positivo através de um emprego consciente dos colaboradores,
dos servigos, dos bens, dos produtos, de cada recurso acessivel e controlado pelo negdcio.

Conforme Mainardes et al (2014), estratégia tem como estrutura fundamental a coleta e
analise de dados exteriores e internos do negdcio, somada a anélise das vantagens da empresa
com respeito ao mercado.

O conglomerado de decisdes da gestdo do negocio pode ser sintetizado e representado
como estratégia, por exemplo, qual caminho tomar, metas visando periodos curtos e mais
longos, sdo a base necessaria para abranger as areas organizacionais da empresa, incluindo sua
visdo e missdo. Essas prerrogativas resultam na confec¢do de condutas internas, propostas de
atuacdo, direcionamentos e normas, tendo como alvo a elevagao da relacao da organizacao com
sua area exterior, a conduzindo para o mercado. O processo se da integralmente para sustentar
o €xito estratégia.

Segundo Barnard (1938), a eficacia organizacional fomenta a estratégia, seja do ponto
de vista externo, em que pde em evidéncia a relevancia dos objetivos em embate com o
ambiente da empresa, ou do ponto de vista interno, no qual reforca a necessidade de
balanceamento da conversa dos colaboradores do negoécio e das medidas usadas na obtengao
das metas partilhadas com todos.

Lodi (1969) infere que historicamente, os negodcios nacionais foram geridos por
administradores que agiam através da intuicdo, onde o instinto era a base da estratégia utilizada,
tornando assim o planejamento um item de pouca relevancia, chegando ao ponto de alguns
pioneiros industriais se posicionarem contra a utilizacao dele.

Machado-da-Silva e Vizeu (2007) relatam que a transformacao de visao acerca do uso
da estratégia foi se dando com o passar do tempo e muito se deve ao fato de que o Brasil recebeu
varias empresas multinacionais naquela época. Transmutando assim a cultura interna de base
das nossas organizagdes, disseminando a necessidade da visao estratégica dentro das estruturas
das organizagdes.

Simons (1999) explana que a criacao de valor para os consumidores que os diferencia
dos concorrentes ¢ por meio de estratégia. Utilizando-se da visdo clara do gestor quanto a
realidade no que pode influenciar a técnica de observagdo e supervisdo, com o intuito de tornar
as decisdes congruentes com seu ambiente, contextualizando a tatica possui um movimento de
causa e consequéncia relacionada com a obtencdo de vantagens sobre a concorréncia no
mercado atual. Se compreende que o conceito de estratégia pode possuir varios significados,

contudo, se estabelece a recorréncia de dois temas fundamentais que estruturam o progresso no
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pensamento sobre estratégia: atingir e sustentar uma vantagem sobre os concorrentes, assim

como evoluir com mudangas organizacionais e estratégicas.

2.2 Planejamento

O planejamento ainda ¢ visto por muitos gestores como algo técnico e que apos
elaborado, presumidamente terd sua implementagdo funcionando automaticamente, quando na
realidade, planejamento ¢ sobre a habilidade de impor ordem e prever o desencadear sobre uma
sequéncia de acontecimentos, antecipando assim as provaveis consequéncias negativas.

Na perspectiva de Oliveira (1998), o planejamento propde um caminho para a
organizacao se orientar, desempenhando o papel de uma técnica, de padrdes logicos que
gerenciam as variaveis para obter a melhor conexdo com seus consumidores, com seu mercado,
observando o aprimoramento da empresa durante a construgao da sua adaptacao.

Para Stoner e Freeman (1995), o planejamento destaca duas proposi¢des essenciais para
um negocio: defini¢do de objetivos corporativos e a determinagdo da maneira como fazer para
obter essas metas. E valido ressaltar que estas proposi¢des essenciais necessitam de técnicas e
métodos para facilitar a construcao requerida para o seu desenvolvimento, portanto, ndo devem
ser encaradas como espontaneas.

O planejamento foi concretizado como uma operagao, que possui dependéncia pelo o
que se passa no relacionamento de confianca entre os setores da empresa, por meio de varias
partes interconectadas e impactadas pelas decisdes. Nesta linha de raciocinio, Ackoff (1975)
reverbera sobre como a construcdo das escolhas que devem ser tomadas, assim como ¢
entendido por ser uma parcela grande do planejamento, entretanto, destaca a falta de
unanimidade que cada processo de decisdao ¢ um planejamento e que, portanto, se reitera a
precisdo de por em evidéncia a conceituagdo do planejamento, para que esteja claro e que nao
haja nenhum erro resguardando o tema.

Em concordancia com Kich e Pereira (2011), parte significativa das organizacdes detém
trés niveis de planejamento, os quais consistem no planejamento operacional, tatico e

estratégico. Nesta pesquisa abordaremos o planejamento estratégico.

2.3 Planejamento Estratégico

Sob o ponto de vista de Kotler e Keller (2019), o conceito de planejamento estratégico
seria definido através do progresso de uma estrutura administrativa para o aperfeigoamento de
objetivos organizacionais ¢ a geréncia dos recursos face a dinamicidade e a aparicdo das

vantagens de mercado”. O designio do planejamento estratégico se solidifica entdo, em torno



17

da ideia de tragar um curso para orientar e entdo tragd-lo novamente considerando a volatilidade
do mercado, priorizando sempre a organizagdo com a meta para sua evolugao e para a obtencgao
de lucro.

Para Churchill (2000), priorizar os objetivos para o futuro, dando foco em atividades
que consigam sintetizar uma missdo organizacional nitida, com metas da organizagdo, assim
como estratégias que conservem o foco de atingir estes mesmos objetivos, € o conceito de
planejamento estratégico. O proposito da ferramenta ¢ de direcionar o negocio para o
cumprimento de suas metas, logo, seria valido demarcar uma estrutura que oriente a
metodologia deste processo.

As fases de estruturagdo do planejamento j& se constituem no proprio planejamento
segundo Beppler e Pereira (2013). O aprofundamento acerca de um processo de confec¢do, de
implantagdao do planejamento estratégico no negdcio, auxilia o gestor com o conhecimento
empirico adequado para elevar sua pratica.

Segundo Matos (2009), o planejamento estratégico possui atributos fundamentais; ele ¢
orientado a longo prazo, esta ligado com o dimensionamento de adequagdo do negdcio a um
ambiente volatil, abrange a organiza¢do em seus varios graus de operagdo, ¢ um exercicio de
instituir um plano democratico que acolha a diversificagdo das necessidades e pretensdes cada
colaborador implicado no processo na intengao clara de garantir ao negocio a conquista de suas
metas. Em conclusdo, ele declara como sendo uma forma de aprendizagem organizacional
o planejamento estratégico, adicionando que ele sempre terd que se ajustar e se reajustar a um
ambiente complicado, instavel e competitivo.

Conforme Chiavenato (2014), o desenvolvimento do planejamento estratégico, parte da
criacao das metas da institui¢ao para conduzir a tatica, que reune sua visao € missao assim como
a observagao de fatores dos ambientes interior e exterior do negécio.

Para Gaj (2002), uma organizacao deve ter como norte inicial de seu planejamento sua
visdo, valores do negdcio e sua missao, salientando que estes elementos se fazem importantes
para sua construcdo, entretanto, existem outros elementos fundamentais ao compor um plano
de negocio. Ele cita a inclusdo de 8 fases: estabelecer os elementos de missdo, visdo, valores,
observacao dos ambientes interiores e exteriores, formulagdao de metas, elaboragdo da estratégia
do negobcio, formulagdo do programa de agdo, implementagdo, feedback e controle. Diz ainda
que todos esses elementos contribuem na permanéncia da conexao do negocio com o mercado
e a procura de oportunidades, assim como de ameagas. Diversos autores apresentam estruturas
para a formulacdo do planejamento, a figura 1 apresenta um exemplo de estruturagdo do

planejamento estratégico adaptado de Chiavenato (2014).
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Figura 1 - Processo do planejamento estratégico
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2.4 Missao

No desenvolvimento da missao corporativa ¢ idealizado o escopo para difundir a
existéncia e 0 modo como a corporagdo age no mercado, precisando ser sucinta, objetiva e com
a inteng¢do de que os funciondrios, parceiros e clientes identifiquem de imediato o foco de
mercado da organizagao.

Consoante com as ideias de Barbosa ¢ Brondani (2012), a missdo nao aponta somente
as metas e inten¢des tangiveis em sua formulagao, discorre também sobre o estado presente da
empresa, 0 seu ramo, atividade, produto e servigo.

Segundo Oliveira (2002), a sintese da missdo seria a especificagdo do objetivo do
negécio. Ela destaca a razdo pela qual o negocio foi fundado, deixa claro seu propdsito no
presente, o disseminando entre os parceiros, funcionarios, consumidores do negocio e todos
que ndo facam parte da estrutura organizacional dela. Ainda reverberando as ideias dos autores,
as declaracdes de missdao devem ser impactantes e coesas, com a finalidade de atrair a
curiosidade do cliente.

Nesse cendrio, ¢ feita uma comparagdo entre negocio € missao por Maximiano (2011),
ele declara que o negdcio seria a mercadoria ofertada ao cliente em troca de compensagao
financeira. Ja a missdo seria a proposi¢ao da funcionalidade do negdcio para os consumidores,
gerando motivagao para investir o dinheiro deles nos servigos e mercadorias a oferecer.

Contextualizando a missdo neste sentido, ela esta atrelada ao atendimento de

necessidades dos consumidores e quais beneficios a empresa agrega. Qual problema o produto
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ou servico que eu ofereco vai sanar? Fica evidente assim, uma correlacdo entre o negdcio e a
missao, assim como a relevancia que ¢ agregada para a missao ao direcionar a empresa para
suprir as expectativas dos consumidores tendo um posicionamento bem estruturado, de facil
comunicacdo focado em seu mercado e procurando atender os valores da organizagao.

Conforme Ireland et al. (2015), faz parte da competéncia de a missao especificar o ramo
de neg6cio que a corporagdo participa e quer competir, juntamente deixando claro quem sio os
clientes ou consumidores que quer atrair.

Para Hamel e Prahalad (1995), a missdo ¢ sobre a divulgagdo das competéncias
essenciais da organizagdo, eles sugerem que ¢ uma propagada de um modo mais amplificado
partindo da competéncia essencial definida, permitindo a ela flexibilizar seu campo de atividade.
Ireland et al. (2015), afirma que a jungdo de visdo e missdo organizacionais promovem a
estrutura base para implantar suas estratégias corporativas. Ademais, ¢ substancial esclarecer

esses conceitos de uma maneira concisa.

2.5 Visao

A visdo de uma empresa se encontra difundida através de sua estratégia corporativa, em
razao de possuir significativa influéncia dentro do arranjo da corporacao. Em confluéncia com
Johnson (2007), a visdo organizacional pode ser compreendida como o lugar se objetiva
alcancar com seu negocio. E uma aspiragdo que o estrategista deve destacar nos avangos de
seus planos, sempre destacando aos colaboradores a importincia e relevancia da visdo
organizacional para o negocio.

A organizac¢ado define o que almeja se tornar a longo prazo por intermédio da visdo. Por
meio da visdo a organizagdo determina o que quer ser no futuro. Possuir uma estrutura bem
estabelecida para sua visdo empresarial beneficia o corte de despesas dispensaveis e otimizar o
tempo dos colaboradores da companhia, que por relagdo de agdo e consequéncia, irdo se engajar
mais na empresa que valoriza o tempo dedicado a ela e que propaga uma visdo corporativa
assertiva.

Johnson (2007) adverte sobre o perigo que ¢ se apegar exacerbadamente a uma
perspectiva para longo prazo e impossibilitar a mobilidade do gerenciamento da empresa,
causando um engessamento de atos estratégicos. Por outro lado, em algumas empresas ha pouca
atengdo para as forgas que irdo afetar o futuro. Isso ocasiona em nenhuma visdo e,
consequentemente, no descontrole organizacional.

Conforme Pereira (2010), deve-se tomar cuidado ao propagar sua visao organizacional,

pois caso haja uma exposicdo equivocada dessas ideias, isso provavelmente influa na
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composi¢do de uma imagem negativa do negdcio perante parceiros e consumidores. deverdo
ser dirigidos os recursos necessarios para prestar um servigo de exceléncia na estruturagao da
visdo com a meta de atingir respostas positivas para o negocio.

2.6 Valores

Os valores corporativos para Oliveira (2002) influenciam os funcionarios a trabalharem
em comunhao focados em um objetivo comercial comum. E isso acontece devido a reunido de
principios orientadores e crengas fundamentais compartilhadas entre o time.

Conforme Luzio (2010), valores compdem a forma com a qual o negdcio trabalha,
refletindo na conduta dos seus colaboradores e consequentemente no modo como sdo realizados
os negocios. A intengdo ao possuir valores bem estabelecidos ¢ de que eles prevalegam
independente dos desafios enfrentados, ditando a maneira como o negdcio possa reagir as
diversas circunstancias e resista norteada por seus valores organizacionais.

Além disso, Machado (2007) estabelece que gerar um agrupamento relevante de valores
empresariais torna o processo decisoério menos confuso, incita o trabalho em grupo, os
funcionarios a se comunicarem, atraem parceiros que compartilham dos mesmos principios e
transpassam para o cliente do negdcio as posturas que representam seu empreendimento.

De acordo com Luzio (2010), os valores da empresa garantem a conservagao e
relevancia da estratégia proposta pela organizac¢do, evidenciando que essas estratégicas
elaboradas serdo direcionadas através dos valores organizacionais, que ajudam a selecionar
metas que se alinhem com os principios da empresa.

Em harmonia com os pensamentos de Almeida (1995), os valores corporativos agem
como um gerador de forca das organizagdes de relevancia no mercado. Ele complementa ao
citar o progresso do sentimento, em nome dos colaboradores, de pertencimento e importancia
para o negocio que trabalham se da através do estabelecimento e da identificagdo dos valores
empresariais. Tais sentimentos provocam grande repercussdo ¢ possuem efeitos de
consequéncias positivas nas diferentes areas gerenciais da empresa. Um exemplo mais
recorrente desse efeito ¢ a intensificagdo da motivacdo no servigo, afetando diretamente na
produtividade do negdcio, assim como a forca com a qual ela persegue seus objetivos
organizacionais.

E notério quando o colaborador ¢ introduzido na organizagio e se depara com valores
que se propagam de maneira coesa na concepcao estratégica da empresa, semelhantes a uma
consciéncia coletiva pré-estabelecida e funcional. Tornando assim, o processo da busca ao
sucesso organizacional mais eficaz, ja que deixa explicito quais comportamentos contribuem

para alcangar onde se deseja chegar.
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2.7 Ambiente Interno

Diante da intensidade do grau competitivo no mercado, torna-se imprescindivel o
desenvolvimento de uma maior sensibilidade para com o ambiente ao qual o negocio esta
inserido. Uma anélise ambiental interna, como afirma Ireland et al. (2015), ¢ uma revisao
abrangente do detalhamento do funcionamento de uma corporacdo, como sua estratégia de
marketing, visao, missdo e sua lideranca. Todos esses aspectos sdo analisados criticamente para
revelar os pontos que podem se mostrar problematicos, mas passam despercebidos na rotina
diaria. Nesse sentido, os autores realizaram uma sequéncia logica para reconhecer o que
investigar na organizacao.

Se inicia internamente a andlise localizando a disponibilidade de recursos do negocio,
sendo eles os recursos tangiveis (mensuraveis) e intangiveis (ndo mensuravel), esses recursos
podem ser o monetario, o de capital humano, pode ser recursos de tecnologia, ou de logistica e
etc. Assim sendo, vao ser explorados os setores que o negdcio compreende e a capacidade que
seus recursos possuem. E analisado se existe uma capacidade boa para gerar resultados ou séo
recursos que nao geram resultados.

Através da identificagdo entre recursos e capacidade Ireland et al. (2015), afirmam a
possibilidade de determinar as vantagens frente a concorréncia que a empresa detém. Também
chamadas de competéncias essenciais, essas vantagens de competicao podem ser classificadas
como um conjunto de habilidades que um negocio retém e que funciona como um suporte para
gerar beneficios aos consumidores, as habilidades e os recursos sdo necessarios para a
localizagdo das vantagens competitivas. Os autores afirmam que para nutrir uma competéncia
essencial, a sua composigdo deve ser: valiosa, rara, dificil de imitar, insubstituivel.

Ao fazer a investigagdo da empresa internamente, nao se pode ignorar o ambiente
externamente, por essa razdo, para investigar o ambiente internamente, se faz necessario
conhecer na ambientagdo externa seus concorrentes mais proeminentes no setor que compete

para contribuir efetivamente para as taticas da empresa.

2.8 Ambiente Externo

Uma das estratégias que necessitam ser utilizadas pelas organizagdes ¢ se manter
vigilante a possiveis ameagas e a novas possibilidades para o negdcio ligadas a parte externa do
ambiente. Pereira (2010) concorda com a ideia, ressalta que na analise externa as empresas
devem tomar decisdes conscientes a respeito do que pode ameacar e das oportunidades que

podem surgir para elas. O autor discorre que as oportunidades surgem nos fatores exterior ao
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ambiente e pode ser usado no desenvolvimento de sua competitividade mercadologica, assim
como, instrumento na execugdo da missao empresarial. Além disso, uma oportunidade perdida,
pode se transformar em problemas, futuras ameacas, se ocasionalmente o concorrente a
aproveitar.

Ap6s investigar as oportunidades para Pereira (2010) o préximo passo ¢ localizar o que
ameaga 0 negocio, quais sao os elementos negativos, ou seja, identificar o que continua sendo
uma forca incontrolavel para o nego6cio, a0 mesmo tempo em que criam barreiras a sua
estratégia. Entretanto, quando estudadas a tempo, concede a administragdo um gerenciamento
e correcao de danos.

Segundo Ireland et al. (2015), a ameaca pertence a parte externa do ambiente, que por
sua natureza ndo se encontra no controle da empresa, pode impedir um negocio de alcancar
competitividade estratégica. Nesse sentido, ao buscar se prevenir em relagdo aos riscos que as
ameagcas externas representam, se justifica a demanda por uma analise assertiva ¢ atenta deste
ambiente.

Conforme Luzio (2010) os neg6cios que vao se sobressair e perdurar no mercado, serdo
aqueles que estiverem aptos a se adaptarem as divergentes e adversas particularidades que um
meio ambiente em constante mudanga apresenta. Consequentemente, 0 monitoramento ¢ a
vigilancia em cima do ambiente devem permanecer com um alto rendimento, no intuito de

assegurar maiores possibilidades de sucesso estratégico.

2.9 Matriz SWOT

A matriz SWOT, onde a palavra “SWOT” ¢ a sigla que em portugués significa
respectivamente forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas, ela ¢ uma representagdo grafica
dividida em quatro quadrantes, cada um representando um aspecto da andlise SWOT. Como ja
foi explanado durante o topico,0 quadrante de forcas (Strengths) aponta os pontos fortes
internos da organizagao ou projeto. O quadrante de fraquezas (Weaknesses) identifica aspectos
que precisam ser melhorados ou superados para alcangar os objetivos desejados. O quadrante
de oportunidades (Opportunities) ¢ dedicado para fatores positivos do ambiente externo que
podem influenciar positivamente os objetivos estabelecidos. O quadrante de ameacas (Threats)
avalia os fatores negativos do ambiente externo que podem representar obstaculos para alcangar
0s objetivos.

Almeida (1995) afirma que a matriz SWOT promove o confronto das oportunidades e
ameagas (ambiente externo) relacionando-as com as forcas e fraquezas (ambiente interno)

mapeadas nos ambientes da organizacao.
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Conforme Oliveira (2002), o propoésito desta andlise € facilitar a colocacdo da marca,
com o intuito de que ela possa extrair vantagem de determinadas oportunidades do ambiente e
evite, neutralize ou minimize o que ameaga o negdcio.

O foco primordial da utilizacdo desse instrumento, consoante com Grant (2016) ¢
designar estratégias que consigam conservar as caracteristicas de forca, limitar o peso dos
pontos fracos, colhendo os beneficios das possibilidades competitivas de mercado e se
protegendo das ameacas.

Para Matos (2009), a constatacdo sobre os tdpicos que a matriz aponta provém das
respostas provenientes de uma analise aprofundada, na qual deve ocorrer um confronto entre
condi¢des internas e externas com os cendrios desenhados através do ecossistema
organizacional que envolve o negocio. Esse confronto ¢ um arranjo objetivo, simples e efetivo
geralmente usado nas empresas. Em concordancia ¢ importante ressaltar as forgas reduzindo o
que pode prejudicar a empresa, se utilizando das oportunidades disponiveis. Na realizag¢do de
um planejamento estratégico ¢ ressaltada a relevancia da execucdo de uma analise SWOT e sua
serventia para firmar e propagar as metas empresariais de uma organizacao.

A figura 2 ¢ uma ferramenta visual que ajuda a identificar os pontos fortes, pontos fracos,

oportunidades e ameacas de uma organizacao, projeto ou ideia.

Figura 2- A matriz SWOT
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Fonte: Adaptado de Oliveira (2002)

Ao preencher cada quadrante da matriz SWOT, espera-se que a organizagao tenha uma
visdo mais clara de sua situacdo atual e pode tomar decisOes estratégicas informadas.
Conduzindo a uma melhor formulacdo de estratégias, planos de agdo mais eficazes e uma

posi¢do competitiva mais forte.
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2.10 Questdes e Acoes Estratégicas

Inimeras empresas sabem aonde querem chegar, em harmonia com Souza (2018),
porém, ndo possuem um “mapa” orientando a sua chegada, o que falta € o curso correto para
efetuar na pratica todos os planos estratégicos e os tornar bem sucedidos. O autor explana que
para tal, as organizacdes necessitam valorizar a relevancia da gestdo estratégica para sucesso
do negdcio.

Nesta etapa ocorre produgdo do processo estratégico propriamente dito da organizagao.
Pereira (2010) afirma que nessa fase podemos classificar as grandes questdes estratégicas,
abrangentes e relevantes segundo todos os processos ja desenvolvidos. Conforme Luzio (2010),
as acdes estratégicas sdo compreendidas como sendo a mudanca das ideias que proporcionam
ao estrategista a obten¢do de respostas que ele almeja, as agdes sdo submetidas as etapas da
formulacao da proposta que vao espelhar o planejamento estratégico.

Em dissonancia com o pensamento de Pereira (2010), destaca-se que deve haver um
responsavel, uma data de inicio e término da Acdo, recurso financeiro necessario, algum
indicador de desempenho (quantitativo ou qualitativo) para cada acao estratégica elaborada. O
autor explica que o negocio poderd elaborar inumeras estratégias até resolver a questdao
estratégica abordada, ou seja, as estratégias solucionam as questdes estratégicas, porque €
através da estratégia que o negdcio se debruca nas etapas do planejamento e no sucesso

organizacional.

2.11 Implantagao e Controle de Estratégias

A implantacdo e o monitoramento das estratégias ¢ parte crucial do planejamento
estratégico, ¢ através do seu desenvolvimento que serdo realizadas as corregdes e as adequagdes
durante a realiza¢cdo do Plano Estratégico.

Para Oliveira (2002), o desenvolvimento da atividade de controle estratégico podera ser
identificado como a condugao e o diagnoéstico dos resultados planejados, podendo se manifestar
pelos confrontos entre situagdes planejadas e alcancadas.

De forma direta, a evolugdo do controle acontece através de trés passos: medir
desempenho, comparar resultados com parametros pré-estabelecidos e agir corretivamente, se
preciso for para assegurar a efetividade das metas estratégicos.

A estruturacdo do controle estratégico ¢ exemplificada na figura 3 através do fluxograma

do modelo geral do processo de controle de Certo e Peter (1993).
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Figura 3 - Fluxograma do modelo geral do processo de controle
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E notdrio que este ¢ o ponto do processo onde se verifica se 0 rumo tomado pela empresa
¢ o ideal, Pereira (2010) explica que o nego6cio precisa montar um grupo para efetuar o
acompanhamento da implanta¢do, juntamente com o monitoramento do Planejamento
Estratégico. E responsabilidade da equipe de Acompanhamento e Controle dedicar-se com o

objetivo de implantar o planejamento em sua totalidade.

2.12 Planejamento Estratégico na Empresa de pequeno porte

E perceptivel que a estratégia é uma forte ferramenta para a solidificagdo das pequenas
empresas € para o aumento de sua competitividade, com isso a importancia da pequena empresa
no cenario econdmico foi revista e aumentou. Bortoli Neto (1997) explanou que cerca de 80%
dos desafios presentes nos pequenos negocios provém de falhas na estratégia, os outros 20%
tem origem na falta de recursos.

De acordo com Longenecker et al. (1997) alguns motivos que acarretam nesse
crescimento sdo: o desenvolvimento de novas tecnologias que, com custos menores, permitiram
diminuir a diferenga tecnoldgica existente entre as pequenas e as grandes empresas, maior
flexibilidade estrutural, suas estruturas flexiveis, possuem melhores condi¢des para
sobreviverem.

Apesar da relevante importancia econdmica e social das pequenas empresas, a sua
sobrevivéncia pode ser analisada a partir das altas taxas de abertura de novas empresas

comparadas as de inatividade, fechamento e faléncia que apresentam, consoante com pesquisa
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realizada pelo SEBRAE (2022), foi analisado que a taxa de sobrevivéncia das micro e pequenas
empresas, os MEIs tém a maior taxa de mortalidade entre os Pequenos Negocios, 29% fecham
apos 5 anos de atividade. J4 as MEs tém taxa de mortalidade intermediaria entre os Pequenos
Negocios, 21,6% fecham apds 5 anos de atividade. As EPPs tém a menor taxa de mortalidade
entre os Pequenos Negdcios, 17% fecham apos 5 anos de atividade. A maior taxa de mortalidade
¢ verificada no comércio (30,2% fecham em 5 anos) e a menor na industria extrativa (14,3%

fecham em 5 anos).

Figura 4- Taxa de mortalidade das empresas
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Com o intuito de otimizar suas chances de prosperar no mercado o pequeno empresario
deve se apoiar na boa gestio estratégica, na visao de Resnik (1990) o autor expde que o motivo
primordial para a pequena empresa obter sucesso no mercado ¢ através da boa gestdo, a
habilidade de conduzir e controlar o negécio e desenvolvendo uma atividade com estratégia
definida e assertiva.

Drucker (1981) afirma que os gestores de pequenas empresas podem ficar tdo absortos
nos processos diarios que tendem a negligenciar a existéncia de problemas administrativos que
podem influenciar na sobrevivéncia da empresa, ele tenta administrar por intui¢do, quando a
boa gestdo pede analises administrativas frequentes.

Pinheiro (1996) afirma que os gestores de pequenos negdcios deveriam perceber a
relevancia das técnicas de gestdo como um indicativo para o sucesso da empresa, geralmente
os gestores ndo possuem conhecimento técnico, agindo de forma intuitiva e usando sua

experiéncia de mercado como base.
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A falta de formalizag¢do de regras, e de uma designagdo clara de atribui¢cdes podem
formar o aspecto informal da administragdo deste segmento, acarretando o surgimento de
eventuais problemas administrativos. Rauch et al. (2009) afirmam que o gestor de pequenos
negocios geralmente obtém seu sucesso por suas competéncias pessoais, entretanto, ndo possui
conhecimento académico e técnico vasto sobre gestdo de negdcios. Esse gestor conhece de tudo
um pouco em inumeras areas ¢ erra quando necessita elaborar um planejamento para a empresa.

Em congruéncia com Batalha e Demori (1990), o pequeno negdcio nao possui
disponibilidade a treinamentos frequentes e isso implica em uma administragdo que tem
dificuldades em se manter atualizada.

Oliveira (1994) argumenta que os pequenos negdcios possuem a seu favor a agilidade
relacionada a flexibilizacdo ao explorar o mercado e ao investigar novas possibilidades
comerciais.

De acordo com Almeida (1995) existem impactos visiveis da falta que um
direcionamento estratégico faz com negocios de pequeno porte. Transparece no manuseio dos
recursos disponiveis, seja ele de capital intelectual ou monetario, fazendo com que o negocio
ndo tenha pardmetros atualizados da sua situacdo referente ao seu ambiente, perante ao seu
publico, falta direcionamento para seu comportamento no mercado. Deste modo, o micro
gerenciamento do pequeno empresario administrar o seu negdcio € proposto como um aspecto
relevante para tomadas de decisdes estratégicas, o gestor monopoliza a maioria das atividades
presentes na rotina da empresa, refletindo principalmente no processo estratégico e nas
vantagens competitivas presentes no mercado.

Coelho e Souza (1999) afirmam que a particularidade da confec¢ao de um planejamento
estratégico vem da ideia passada de que é um projeto extremamente técnico e que ndo possuem
muitos resultados aplicaveis no dia a dia e que a sua aplica¢do toma tempo demais.

Batalha e Demori (1990) explanaram que a dificuldade de obtengdo a treinamentos
gerenciais acaba contribuindo para uma visdo distorcida dos processos técnicos de
administracdo, acarretando em uma gestao falha e ultrapassada.

2.13 Vantagem Competitiva

Buchele (1980) estabelece que o planejamento tatico traz vantagens palpaveis para os
pequenos negbcios, em decorréncia da sua falta de competitividade em vdrias frentes,
necessitando selecionar as suas agoes.

Congruente com as ideias de Almeida (1995), para aflorar a competitividade da empresa,
a tatica deve abranger concorrentes, fornecedores e clientes. Barney (1991) explica que a

vantagem competitiva de um negocio ¢ persuadida pelo ambiente em que ele esta inserido. Os
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aspectos e as atividades desse ambiente levam a possibilidade de criagdo ou imposi¢ao de
problemas que prejudicam o negocio de estabilizar sua vantagem competitiva.

Quezada et al (1999), explicam que a composi¢ao de estratégias nos pequenos negocios
demonstra ser uma ferramenta simplificada e influente para otimizar a competitividade da
empresa, pois provoca a intensificagdo na produtividade, assim como as observacdes
produzidas auxiliam na abertura de novas possibilidades de negocios.

De acordo com Tiffany e Peterson (1998), o desenvolvimento dos pequenos negocios
que implementaram planos estratégicos sdo, em média, 50% superiores as empresas que nao
fazem algum tipo de planejamento.

Em conformidade com Zahra e Covin (1995), em consequéncia das caracteristicas
particulares das pequenas empresas relacionadas a tamanho, estrutura, cultura e limitagdes de
recursos, elas demonstram desafios a implantagdo de estratégias e do planejamento. Entretanto,
se a sobrevivéncia de um negdcio implica em aprendizado continuo para gerar adaptacdo, as
pequenas empresas carregam esta vantagem de ter a capacidade de reagdo mais rapida frente as
mudancas do mercado.

Consoante com Kruglianskas (1996), os pequenos negdcios destacam como vantagem
competitiva o progresso da qualidade dos servicos e dos produtos disponibilizados. Todavia os
motivos que geram um impacto negativo na competitividade do negocio sao fatores internos
relacionados a gestdo, estrutura, flexibilidade.

Sauer e Colossi (1997), explanam que no campo da gestdo, os desafios surgem da falta
de conhecimento técnico de administracdo, da dificuldade de acesso facilitado a capacitagdes
gerenciais € do acumulo de atividades exercidas pelo pequeno gestor levam a uma série de
complicagdes e vicios nos processos administrativos, que geram a perda da vantagem
competitiva.

Em consondncia com Coutinho e Ferraz (1995), a habilidade de organizagdes
elaborarem e executarem estratégias que acirrem a concorréncia tem ligagcdo direta a garantia
de que a empresa obtenha uma sustentabilidade prolongada no mercado.

A necessidade administrativa de pequenas empresas precisa ser mais incisiva para obter
mais competitividade. De acordo com Vasconcelos (1985), ser a meta das atitudes da empresa
pode ser definida como a vantagem competitiva, podendo explicar a diversidade entre
organizagoes.

Em congruéncia com Philip Kotler e Keller (2019), a criacdo de valor para o consumidor
estd definitivamente em correlacdo direta com a vantagem competitiva. Através de suas

proposi¢des eles sugerem ferramentas como a Cadeia de Valor para os processos estratégicos
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de uma empresa. Ao elaborar um planejamento estratégico visando obter vantagens
competitivas ¢ necessario explorar detalhadamente o ambiente interno do negdcio,
possibilitando ajustar a estratégia para se adequar ao negocio, dando a devida prioridade e
reforcando a importancia da inovacao, seja em produtos ou em processos.

Consoante com as ideias de Porter (1998), os negocios que ambicionam a vantagem
competitiva deveriam definir uma tatica ao buscé-la, ele afirma que “ser tudo para todas as
pessoas” resulta em uma tatica “patética” e em uma performance inferior a do mercado.

Uma vez que o objetivo das € conquistar e manter vantagem competitiva, logo € preciso
ndo so6 conseguir ser lider na diminui¢ao de custo, como também deve usar isso para cobrar

menos que o adversario, atraindo assim mais clientes.

Figura 5- Estratégias genéricas de Porter
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Fonte: Adaptagdo de Porter (1989)

A figura 5 ilustra as estratégias genéricas de Porter que visa a vantagem competitiva.

As estratégias que ele discorre sobre sao:

a. Lideranca em Custo. Estratégia que tem a inten¢do de produzir em baixo custo no
mercado. A estratégia de lideranga em custo ¢ feita através do ganho de experiéncia, do
investimento em instalagdes para produgdo em grande escala, do uso de economias de escala e
da monitora¢do cuidadosa dos custos operacionais totais (com programas como downsizing
[reducdo de quadros) e gerenciamento da qualidade total).

b. Diferenciacdo. Essa estratégia busca desenvolver produtos ou servigos unicos,

estruturado em cima da fidelidade a marca e do cliente. Um negocio pode ofertar qualidade
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melhor, desempenho maior ou caracteristicas unicas; qualquer um desses motivos pode
justificar precos mais altos.

c. Foco. Essa estratégia visa suprir nichos especificos do mercado. Um negdcio pode
focar em determinados grupos de clientes, linhas de produtos ou mercados geograficos. A tatica
pode ser de "foco na diferenciacao", na qual as ofertas sdo diferenciadas no mercado almejado,
ou de "foco na lideranca em custo", na qual o negocio vende por um preco baixo no mercado
escolhido. Isto possibilita que a empresa foque no progresso do seu conhecimento e de suas
competéncias.

De acordo com Souza (2018), as vantagens competitivas atribuidas as pequenas
empresas sao, em uma visdo ampliada, ligadas a agregacao e ao aperfeigoamento de tecnologia,
do ambiente no qual a empresa se estabeleceu, no seu tamanho e na sua capacidade de
flexibilizacao.

Kotler e Keller (2019) explicam que para consolidar a empresa no mercado, com o
intuito da marca perdurar, ¢ demandado um esfor¢o cada vez maior de adaptacgao e aprendizado
por parte da gestdo. Nessa perspectiva, uma pequena empresa possui a habilidade de ter o
controle da estrutura mais facilmente, ocasionando em sua agilidade de reagdo frente a
inconstancia do mercado. Em concordancia com Pinheiro (1996), a cultura organizacional, a
estruturacdo empresarial, o uso de determinada tatica, as inovagdes, as tecnologias utilizadas e
a estratégia de mercado, sao os fatores positivos que influem na competitividade da pequena
empresa. O autor discorre sobre como o talento e a criatividade inata do empresario de pequenas
empresas exercem peso pois dao a organizagdo a habilidade de se moldar e se reajustar em um
mercado agressivo e em constante mudanca. Apds esta apresentacdo do referencial tedrico, na
proxima se¢do serao apresentados os métodos da pesquisa que permitiram a realizacdo do

estudo.
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3 METODO DA PESQUISA

Consoante com Trapp (2016), a metodologia visa detalhar como foi construido o
estudo, descrevendo o método, quais os participantes, o tipo de pesquisa, os instrumentos de
pesquisa, ¢ demais detalhes que se mostrem pertinentes. Oliveira (2002) afirma que a
metodologia abrange todas as etapas de elaboragdo do trabalho cientifico correspondente a
escolha do procedimento para obtencao dos dados, definicao dos métodos e técnicas escolhidas,
materiais, instrumentos de pesquisa ¢ delimitagdo da amostra ou universo, a categorizagao e
analise dos dados obtidos.

Nesta se¢do serdo descritos os procedimentos metodologicos utilizados na
realizacdo do presente estudo, classificando-os quanto a sua abordagem, aos métodos de

pesquisa, ao campo de pesquisa, a coleta dos dados e ao objeto de estudo.

3.1 Abordagem da Pesquisa

Quanto a abordagem, a presente pesquisa classifica-se como qualitativa. Segundo Souza
(2018), a abordagem apresenta as seguintes caracteristicas: o pesquisador ¢ o instrumento-chave,
o ambiente ¢ a fonte direta dos dados, ndo requer o uso de técnicas e métodos estatisticos, tém
carater descritivo.

O processo e os resultados, assim como seu significado sdo os focos principais, ou seja,
o principal objetivo ¢ a interpretagdo do fendmeno objeto de estudo. Dessa maneira, os
pesquisadores que utilizam a abordagem qualitativa procuram esclarecer por que as coisas se
realizam, a pretensdo de quantificar os dados coletados, mas sua analise em profundidade, de
maneira a apresentar as dindmicas observadas nas interagdes sociais de um determinado grupo.
Logo, a abordagem qualitativa vai fornecer um entendimento mais expansivo acerca dos fatos

analisados.

3.2 Quanto aos objetivos

Quanto aos objetivos, a presente pesquisa classifica-se como um estudo descritivo.
W.L. (2013) afirma que a pesquisa descritiva ¢ uma classificagdo de investigacdo amplamente
utilizada para detalhar atributos, condutas ou fendmenos ja existentes em uma populagdo ou
amostra especifica. Seu propdsito € prover uma perspectiva minuciosa € precisa sobre o assunto
em analise, sem qualquer manipulagcdo ou interven¢do externa, visando retratar fielmente a

realidade observada.
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Babbie (2016) explana que a pesquisa descritiva ¢ frequentemente empregada para
analisar atributos, condutas e eventos em uma populacdo especifica, oferecendo uma
perspectiva minuciosa e organizada. Ela ¢ benéfica para descrever e compreender fendomenos
complexos, possibilitando uma andlise aprofundada e a identificagio de conexdes entre

variaveis.

3.3  Quanto aos procedimentos técnicos

Referente aos procedimentos técnicos, a presente pesquisa apresenta-se como um estudo
de caso em uma empresa de pequeno porte, do ramo de comércio de produtos eletronicos.

Yin (2018) explica que o estudo de caso € uma estratégia de pesquisa que engloba a
investigacdo aprofundada de um evento atual dentro do seu ambiente concreto, especialmente
quando os limites entre o evento e o contexto ndo estao nitidamente estabelecidos. Seu objetivo
¢ alcangar uma compreensdo completa e minuciosa do caso, explorando diversas fontes de
evidéncia e possibilitando a analise de distintas perspectivas.

Stake (2005) expde que o estudo de caso ¢ uma abordagem de investigacdo que pode
ocorrer em variados ambientes, sendo particularmente proveitosa quando se pretende examinar
eventos complexos, explorar relagdes causais em situagdes reais € obter uma percep¢ao

profunda e abrangente de um caso particular.

3.4 Meétodo de coleta de dados

O método de coleta de dados utilizado foi a entrevista semiestruturada. Realizada com
os proprietarios e funcionarios da empresa, a fim de levantar informagdes sobre a historia da
empresa, seus produtos e servicos, bem como sobre seus objetivos e as estratégias utilizadas
pelo empresario. O método escolhido oferece versatilidade a pesquisa, ao estudar as questdes
que movem o trabalho do ponto de vista dos proprios sujeitos da pesquisa. Além de prover as
ferramentas para transformar uma entrevista em um meio de desenvolver técnicas e propor
solucdes. Portanto, uma perspectiva macro € fornecida na compreensao de certos fendomenos.

De acordo com Rubin & Rubin, I.S (2012), as entrevistas qualitativas sdo um método
de obtencdo de informagdes extensamente empregado na pesquisa de natureza qualitativa. Eles
viabilizam um contato direto entre o investigador e o envolvido, proporcionando uma
oportunidade para explorar narrativas, vivéncias e significados subjacentes. Os didlogos
qualitativos sdo adaptaveis, permitindo ajustes durante o processo, € visam atingir uma

compreensao minuciosa e contextualizada dos fendmenos em analise.
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De acordo com Creswell (2013) as entrevistas qualitativas semiestruturados sdo uma
metodologia flexivel de obten¢dao de informagdes, que permite ao investigador utilizar um
esquema geral de questionamentos, a0 mesmo tempo em que preserva espago para a exploragao
e aprofundamento de temas emergentes durante o didlogo com o participante. Essa abordagem
une a organizacdo proporcionada pelos questionamentos pré-definidos com a liberdade de
permitir que o envolvido expresse suas visdes e vivéncias de forma mais aberta e minuciosa.

As entrevistas foram realizadas no més de abril de 2023. Foram entrevistados quatro

gestores da empresa pesquisada.

3.5 Quanto a analise dos dados

Em relagdo a analise de dados, utilizou-se na presente pesquisa a técnica da analise de
conteudo para o tratamento dos dados. Em primeiro lugar, houve uma exploragao do material,
considerando tudo que pode influenciar as analises, esse processo se denomina codificagdo. A
partir disso se inicia o tratamento e interpretacdo do material que foi coletado. Huberman, &
Saldana (2014) discorrem que a analise dos dados constitui um estagio primordial da
investigacdo, compreendendo a estruturagdo, interpretacdo e procura por padrdes e significados
nos dados adquiridos. Isso concede ao pesquisador a possibilidade de adquirir perspicacia,
identificar tendéncias, formular teorias e disponibilizar respostas as indagacoes de pesquisa. A
analise dos dados demanda uma abordagem sistematica e rigorosa, empregando métodos
apropriados as peculiaridades dos dados e dos propoésitos da pesquisa.

Saldafia (2015) afirma que a analise dos dados qualitativos comumente engloba diversas
fases, tais como a estruturagdo dos dados, a codificagdo, a identificagdo de padrdes, a
interpretagdo e a elaboracao de relatorios. Cada fase ¢ crucial para assegurar um entendimento

minucioso dos dados adquiridos e viabilizar a extracdo de significados e percepgdes pertinentes.

3.6 Objeto de Estudo

O objeto de estudo da presente pesquisa € uma empresa de pequeno porte, do ramo de
comeércio de produtos eletronicos, e os sujeitos sdo os gestores da empresa.

As empresas de pequeno porte contribuem para o desenvolvimento financeiro do Brasil,
ajudam na criagdo de empregos, objetivando gerar impacto na diminui¢do das desigualdades.
Em congruéncia com o SEBRAE (2021), os negdcios de pequeno porte representam cerca de
27% do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro. Independentemente do nicho no qual o negécio
existe, o pequeno empreendedor brasileiro lida com os riscos diariamente € com a pandemia da

Covid-19, os riscos apenas se potencializaram.
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Justifica-se a realizagdo da presente pesquisa nessa empresa de varejo de produtos
eletronicos, uma vez que os resultados do estudo podem proporcionar ndo s6 a empresa, mas
também a outras instituicdes similares informagdes relevantes que auxiliem no
desenvolvimento de agdes do uso da estratégia para acumular vantagens competitivas, superar
os riscos e desafios que eles enfrentam e se estabelecerem no mercado no qual se inserem.

Os sujeitos principais da presente pesquisa sao os gestores da empresa que contribuiram,
por meio de entrevistas, o desenvolvimento da pesquisa bem como a compreensdo da
problematica do estudo. A pesquisa foi realizada por conveniéncia, escolhendo o negécio em
virtude de sua maior acessibilidade.

A entrevista foi realizada com os 3 Unicos gestores, sao eles:

O gestor Comercial e proprietario, 41 anos, sem formacdo universitaria, vasta
experiéncia gerenciando lojas de varejo. Gestora administrativa, 55 anos sem formagao
universitaria, ampla experiéncia no setor comercial. Gestor de Vendas, 25 anos, sem formacao
universitaria completa, € sua primeira experiéncia em uma posi¢ao de gestdo, apesar de possuir
experiéncia no mercado de lojas de varejo. O roteiro da entrevista foi de elaboragdo propria e
possui 10 perguntas abertas. As questdes abordam sobre a organizagdo, sobre a importancia do
planejamento estratégico, fatores do ambiente interno e externo atrelados a vantagens
competitivas e os gestores explicam seu posicionamento diante das perguntas feitas. Como
forma de ilustrar, o Quadro 1 lista os topicos que foram divididos as questdes os correlacionando

com 0s objetivos especificos e os respectivos autores citados neste estudo:

Quadro 1- Quadro de congruéncia referente ao roteiro da entrevista

Fundamentacio
Objetivos Especificos Pergunta Tema
Teorica
Sobre a organizagdo: Qual o
negocio da empresa, em que
mercado ela atua? Informagdes acerca da Stoner e Freeman (1995)
Qual ¢ seu mix de produtos, construcdo do Ackoff (1975)
quais servigos oferecem? planejamento Estratégico
Investigar as etapas do
Na sua percepgdo, qual a
processo de construgdo do . A
importancia do o .
planejamento estratégico estabelecimento de um Importancia do Beppler e Pereira (2013)
Planejamento Estratégico na | Planejamento Estratégico Matos (2009)
sua empresa?
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Avaliar como a utiliza¢do do
planejamento estratégico pode
contribuir para a boa gestdo da

pequena empresa € para a
obten¢do de vantagens

competitivas

O planejamento estratégico
deseja obter vantagem
competitiva no mercado que
a empresa esta inserida.
Como vocé analisa a
performance do negocio na
vantagem competitiva?

Vantagem competitiva

Trapp (2016)

Verificar como o diagndstico
do ambiente organizacional,
os pontos fortes, os pontos
fracos e se eles facilitam e/ou
dificultam o desenvolvimento
e aplicagdo do planejamento

estratégico pelos gestores.

Qual ¢ a realidade ao aplicar
no dia a dia o Planejamento
Estratégico?

Implantagdo do

Planejamento estratégico

Mintzberg (2001)
Coelho e Souza (1999)

Verificar como o diagnostico
do ambiente organizacional,
os pontos fortes, os pontos
fracos e se eles facilitam e/ou
dificultam o desenvolvimento
e aplicagdo do planejamento

estratégico pelos gestores.

Como sao observados os
pontos fortes e fracos
(Fatores Internos) da

empresa de modo que se

atinja a Vantagem
competitiva?

Ambiente interno € a

vantagem competitiva

Ireland et al. (2015),
Luzio (2010)

Avaliar como a utiliza¢ao do
planejamento estratégico pode
contribuir para a boa gestdo da

pequena empresa € para a
obtengdo de vantagens

competitivas

Como as ameagas e
oportunidades (aspectos
externos) identificadas em
sua empresa, influencia na
obtengdo de vantagem
competitiva?

Ambiente externo € a

vantagem competitiva

Pereira (2010)

Verificar como o diagndstico
do ambiente organizacional,
os pontos fortes, os pontos
fracos e se eles facilitam e/ou
dificultam o desenvolvimento
e aplicag@o do planejamento

estratégico pelos gestores.

Como o diagnostico do
ambiente organizacional
impacta, facilita ou dificulta
a implantagdo do
planejamento estratégico?

Ambiente Externo,
Interno, Planejamento

estratégico.

Oliveira (2002)
Azevedo e Costa (2001)

Verificar como o diagnostico
do ambiente organizacional,

os pontos fortes, os pontos

Qual ¢ a parte do
planejamento estratégico que
vocé percebeu ser a mais
dificil de utilizar? Porqué?

Implantagdo do

Planejamento estratégico

Rogers, Miller e Judge
(1999)
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fracos e se eles facilitam e/ou
dificultam o desenvolvimento
e aplicagdo do planejamento

estratégico pelos gestores

Investigar as etapas do
processo de construgdo do

planejamento estratégico

Qual ¢ a visdo de futuro
desejada para o crescimento
do negocio nos proximos
anos?

Informacdes acerca da
constru¢do do

planejamento Estratégico

GAJ (2002)
Johnson (2007)

Fonte: Elaborado pela Autora.

Dessa maneira, a secdo que se refere aos procedimentos metodoldgicos aplicados na

pesquisa foi apresentada, a proxima se¢do desta pesquisa ira apresentar a analise dos dados

coletados através das entrevistas feitas com os sujeitos da pesquisa.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Neste capitulo serdo expostos os resultados apresentados na pesquisa realizada com os
gestores da empresa em estudo. Nao foi permitido divulgar o nome da empresa por questdes de
preservacdo da mesma, por conta da auséncia de autorizacdo, doravante serd utilizada letra U
para se referir & empresa e para se referir aos gestores, serdo usados gestor 1 para o gestor
comercial e de compras (proprietario da empresa U), gestor 2 para a gerente administrativa,
gestor 3 para o gerente de vendas. Os dados coletados sdo de uma pesquisa qualitativa com
perguntas abertas referentes ao planejamento estratégico da empresa. Apos a organizacao das
respostas para cada pergunta, pode-se verificar os resultados comparando as respostas com as
teorias abordadas.

4.1 A Organizacao

O negocio em estudo foi fundado em 2020, mesmo com a pandemia do COVID se
mostrou resiliente e superou as adversidades impostas pela pandemia, refere-se a uma
microempresa que se encontra inserida no mercado de varejo de eletronicos e assisténcia técnica
que possui loja e quiosque em dois shoppings de Fortaleza-CE e possui como sua principal
caracteristica a qualidade tanto de seus produtos, como de seus servigos desempenhados. A
empresa ¢ parceira de marcas consolidadas no mercado eletronico e tecnoldgico tal como Apple
e JBL, transmitindo confiabilidade para seus clientes. A organiza¢ao também presta servigos de
assisténcia técnica, inserindo um potencial competitivo entre sua concorréncia no ambiente no
qual se insere no mercado de Fortaleza.

Seu quadro funcional é composto por 8 pessoas e possui a assessoria contabil de um
escritorio de contabilidade. O organograma ¢ dividido da seguinte forma: O proprietario € o
diretor comercial e de compras, uma gerente administrativa, um gerente de vendas, cinco
vendedores, dentre eles um vendedor com capacitacao especializada para realizar assisténcia

técnica. A figura 6 demonstra o quadro funcional da empresa.
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Figura 6 - Organograma da Empresa

ORGANOGRAMA

CEO- Diretor
Comercial/Compras

Gerente
Administrativa

| Contabilidade :

Gerente de vendas

( Vendedor )( Vendedor ) ( Vendedor ) ( Vendedor )( Vendedor )

Fonte: Concedido pela empresa.

Conforme a entidade, a missdo da empresa U foi definida como: Democratizar o acesso

a tecnologia, entregando a melhor experiéncia através de produtos e servigos de qualidade. A

Visao da empresa U foi definida como: Ser um negdcio competitivo e consolidado no mercado,

com responsabilidade social, que conquista a confianga de seus colaboradores, clientes e

fornecedores.

Os valores da empresa U foram definidos como:

Compromisso com os clientes.
Pro-atividade

Respeito as pessoas.

Etica nos negdcios

Credibilidade

4.2 Analise de Forcas, Fraquezas, Oportunidade e Ameacas

Com o foco de analisar o diagndstico do ambiente organizacional, identificando as

oportunidades e ameagas encontradas no ambiente do negocio, esta descrito a seguir o quadro

resumo

das forgas, fraquezas, oportunidade e ameacas analisadas na empresa. As forgas e

fraquezas sdo referentes ao ambiente interno, as oportunidades e ameacas sdo referentes ao

ambiente externo. Esta descrito a seguir na figura 7 o quadro resumo das forgas, fraquezas,

ameacas e oportunidades da empresa em estudo.



Figura 7- Matriz SWOT da empresa em estudo.

Forcas

Assisténcia técnica imediata.

Bom atendimento aos clientes

NPS alto.

Localizag&o em shopping que inspira
confianga.

Parceiros, estrutura da loja inspira

credibilidade.

Ameacas

Alta concorréncia no mercado de varejo
eletrénico e tecnologico.
Baixo fluxo de clientes na localizagdo

atual da loja, influindo no fluxo de

Fraquezas

Pouca visibilidade da marca no
comércio eletrénico.

A gestao poderia ser melhor capacitada
para lideranga organizacional
Necessdrio treinamento e
desenvolvimento como fator
motivacional para vendedores

Mal gerenciamento do atendimento

online.

Oportunidades

Pouca concorréncia na configuragdo de
empresas que ofertam produtos e
servicos de assisténcia técnica, gue
possui alta procura.

Mercado de consumidores aguecido
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vendas da empresa. * Companhas de marketing podem
expandir o crescimento digital da

empresa

Fonte: Concedido pela empresa.

4.3 Analise dos Resultados

A pesquisa foi realizada com o proprietario do sexo masculino, que exerce a fungdo de
diretor comercial e de compras (Gestor 1), a gerente administrativa do sexo feminino (Gestor
2) e o gerente de vendas do sexo masculino (Gestor 3), todos exercem posi¢des de gestao na
empresa.

Observando as primeiras duas perguntas da entrevista que trata sobre a organizagao:
Qual ¢ o negocio da empresa, em que mercado ela atua, qual € seu mix de produtos, quais
servicos oferecem, os entrevistados estdo em consenso nas respostas, eles declararam que ¢ uma
empresa de varejo de produtos eletronicos que varia entre aparelhos celulares Apple, caixas de
som JBL, produtos focados no nicho gamer, acessorios tecnoldgicos e ofertam servigos de
assisténcia técnica a aparelhos celulares, atuando no mercado de comércio de eletronicos.

Para denotar a terceira pergunta sobre qual a importancia do estabelecimento de um
Planejamento Estratégico na empresa, os entrevistados variam na resposta, para o gestor 1 o

planejamento estratégico contribui para a organizacdo da empresa, para o gestor 2 ele prepara
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a empresa para o futuro, o entendimento do gestor 3 ¢ que o planejamento ¢ importante para
tragar estratégias de vendas, visando atender as necessidades do didrias.

A pergunta que se refere a como a empresa avalia a performance do negocio nas
vantagens competitivas, as respostas dadas pelos gestores explicitaram que apesar da
concorréncia multipla, a empresa detinha vantagem competitiva através do servigo ofertado de
assisténcia técnica. Para detalhar a resposta segue a afirmacao do gestor 1: “A empresa
conquista esse diferencial da concorréncia ao ofertar assisténcia técnica com o bonus do cliente
muitas vezes receber o servi¢o adiantado ou na hora, dependendo do que necessita ser realizado,
ja que temos o técnico fixo na loja”. O gestor 2 concordou com a resposta do diretor comercial
e declarou que apesar da concorréncia acirrada a empresa tem um bom desempenho, pela atual
configuragdo de oferta de servigos de assisténcia técnica. O gestor 3 ja afirma que enxerga o
diferencial competitivo no atendimento ao cliente. A empresa pesquisada tem seu diferencial
definido, mas os gestores apresentaram certa diivida ao formular eles formalmente, afinal ¢
exigido uma analise da organizacao e dos seus concorrentes para obter tal resposta, ndo ¢ tarefa
rapida. Trapp (2016) defende que a definicdo do diferencial depende que a empresa conhega
muito bem o seu publico-alvo, conhecendo também a prépria empresa, para identificar o seu
ponto de destaque em relagdo as suas concorrentes. Ao ser comparado a teoria de Trapp com a
realidade da empresa U, foi destacada a congruéncia entre as duas, verificando que a empresa
U faz o reconhecimento de sua propria estrutura , dos interesses de seu publico alvo e do
mercado a qual estd inserida.

A respeito da realidade da aplicacdo no dia a dia do Planejamento Estratégico, os
gestores levantaram uma questdo em particular. Eles descreveram que os funcionérios focam
nos processos do dia a dia e que eles se mostraram um pouco resistentes a mudancas nas
atividades e nos processos, complicando a aplicagdo do planejamento. Para Mintzberg (2001),
esse tipo de situagdo pode acontecer, ele cita que um dos grandes desafios ¢ o engajamento que
se deve ter nas etapas de aplicacdo do planejamento. Ademais, ele acrescenta que um mito
existente ¢ que quando os gestores lideram o processo seria mais facil, porém ndo ¢ suficiente
para garantir o comprometimento dos colaboradores. A resposta dos gestores explicita a
dificuldade existente com o engajamento dos funcionarios do negdcio.

Referente a sexta e sétima pergunta que discorrem sobre como sao observados os pontos
fortes, fracos (Fatores Internos) e as ameacas, oportunidades (aspectos externos) da empresa
de modo que se atinja a Vantagem competitiva, O gestor 1 afirmou fazer reconhecimento de
mercado com a concorréncia, pesquisa de mercado para saber das novas tendéncias,

resguardando os fatores externos, o gestor 2 afirmou que através de avaliagdes dos proprios
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colaboradores, e o gestor 3 acrescentou que também baseados no resultado de vendas eles, eles
analisavam os aspectos internos. A partir dessas acoes eles fazem estratégias para buscar a
vantagem entre seus concorrentes.

Observando a resposta, ¢ percebida uma vulnerabilidade a respeito do tema. Kotler e
Keller (2006) descrevem que o foco da anélise dos fatores internos e externos da empresa ¢
justamente para reconhecer oportunidades e pontos fortes, para desenvolver e lucrar através
deles, assim como usar a identificacdo das ameagas e pontos fracos, para impedir que
afetem sua capacidade de obter vantagem competitiva. Comparando a resposta da empresa
esta incompativel com a visdo de Kotler e Keller(2019), o administrador precisa entender como
a empresa analisa os fatores internos e o que isso significa para o negocio.

Resguardando a pergunta que se refere a como o diagndstico do ambiente organizacional
impacta, facilitando ou dificultando a implantacdo do planejamento estratégico, as respostas
foram variadas, o gestor 1 relata “E fundamental saber onde pisar onde ¢ necessério realizar
corre¢des de comportamento, mas nem sempre saber onde precisa mudar significa facilidade
de mudanca.” O gestor 2 responde que dificulta a implantacdo sob o aspecto de que essas
analises demandam certo tempo, demanda técnica, envolve certa burocracia. O gestor 3
concorda e diz que o processo ndo ¢ simplificado.

As respostas concedidas nos revelam um problema do planejamento estratégico em
pequenas empresas que Coelho e Souza (1999) apontaram, eles discorrem sobre como o
pequeno empresario € resistente em se dispor a desenvolver um planejamento estratégico, pois
acha que o processo ¢ muito técnico e de poucos resultados praticos, além de que a atividade
de elaborar e implantar o planejamento despende muito tempo.

Acerca de qual ¢ a parte do planejamento estratégico que vocé percebeu ser a mais dificil
de utilizar e porqué, o gestor 1 relatou que ha pouco comprometimento dos funcionarios,
tornando complicado a implantacao de mudangas e a imposicao de metas mais desafiadoras. Ja
o gestor 3 retrucou a afirmag¢do anterior explanando que muitas vezes ndo hd uma clareza nas
estratégias, podendo essa ser a causa da falta de aderéncia no atendimento de metas.

Com base nas respostas ¢ possivel observar que o sistema de comunicagdo da empresa
estudada apresenta falhas. Da mesma forma, Rogers, Miller e Judge (1999) afirmaram que ¢
necessario que os gestores foquem no repasse de informagdes que as estratégias precisam para
serem implantadas com sucesso, a boa comunicac¢ao acarretara em consequéncias positivas para
a organizagdo. Em relagdo a qual ¢ a visdo de futuro desejada para o crescimento do negdcio
nos proximos anos, o gestor 1, almeja: “investir em outras filiais em diferentes zonas da cidade

e fora dela, aumentar o niimero de colaboradores, expandir o alcance da marca e a fortificar no
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mercado.”. Na concepcdo do gestor 2, em adi¢do a resposta anterior, o ideal seria ampliar a

oferta de produtos e investir na capacitacdo dos funcionarios.

Dessa forma foi demonstrada através da presente entrevista supracitada que os fatores
considerados criticos de Sucesso e retentores de competitividade, de acordo com as entrevistas
foram os seguintes:

a. Bom atendimento presencial: O atendimento ¢ um dos principais motivadores das
compras dos clientes, e sabendo que ha muitas concorrentes no mesmo ambiente da empresa
em questdo, constata-se entdo que o nivel do atendimento deve ser sempre aperfeicoado para
nunca ocasionar a perda de um cliente ou da venda.

b. Agilidade nas entregas: Citada pelos gestores, a agilidade ¢ um fator critico de sucesso
por ndo deixar o cliente sem o produto na hora desejada. Se as entregas forem demoradas, os
clientes vao comprar na concorréncia. Por isso, a organizagdo deve prezar sempre pela agilidade,
uma vez que, ela nao € a que tem os precos mais baixos do mercado, ela consegue se diferenciar,
se for mais 4gil que a concorréncia.

c. Ter fornecedores com estoque sempre disponivel para pronta entrega: Se a empresa
ndo possuir em estoque as mercadorias que os clientes desejam, ou se eles ndo puderem esperar
para que a mesma realize a encomenda, a venda estara perdida.

d. Bom relacionamento com fornecedores: A maioria dos fornecedores ¢ de longo prazo,
conforme as entrevistas com os gestores. Alguns fornecem materiais para a empresa desde a
fundagdo da mesma, o que gera confiancga entre ambas as partes € maior familiaridade. Além
disso, as transa¢des comerciais sdo favorecidas, através da melhor negociagdo de valores e
quantidades dos produtos.

e. Clientes fidelizados: Os clientes ndo compram s6 a mercadoria, mas também o
atendimento, a entrega e a filosofia da organizagdo. A proximidade e amizade dos clientes sdo
fundamentais para que adquiram produtos na loja, por isso, a empresa busca sempre estreitar
esses lacos, obtendo assim a confianca dos mesmos e fazendo com que se sintam familiarizados
com a empresa.

Ao analisar os resultados obtidos pela andlise da matriz SWOT, foi possivel verificar
que a empresa U possui caracteristicas competitivas, como o seu atendimento presencial, ter
fornecedores com estoque sempre disponivel para pronta entrega, a agilidade de entregas, o pos
venda e na oferta de assisténcia técnica célere, ao mesmo tempo em que esta inserida em um
mercado acirrado, com uma marca que esta no processo de busca de consolidagao no mercado,

fato que cria a necessidade de investir na obtengao e fidelizacao de mais clientes.
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Apesar de apresentar fortes pontos positivos, o ambiente interno estudado destaca
ameacas que podem colocar em risco o sucesso da organizagdo: as dificuldades de implantagao
e controle da estratégia. Durante o periodo de execucgdo, percebeu-se que os processos nem
sempre eram seguidos como planejado. Pode-se dizer que a falta de visdo compartilhada pelos
colaboradores da empresa contribuiu para isso e ainda ¢ um problema para a empresa.

Destaca-se também a necessidade de viabilizacao de treinamento direcionado a equipe
de vendas, focado nas vendas online e no relacionamento com o cliente no ambito digital, ja
que foi observado essa lacuna no atendimento da empresa, que no presencial ¢ excelente, porém
apresenta graves falhas no atendimento online, como falta de interesse no cliente que nao esta
presencialmente, as outras demandas os distraem da tarefa de prestar o atendimento nos canais
digitais, o que cria um risco para a empresa até no ambito da reputacdo de sua marca.

Observa-se em analise comparativa entre teoria e pratica, que apesar da empresa possuir
um planejamento estratégico, ele nao foi implantado completamente. Conforme citado na teoria,
Vasconcelos ¢ Hambrick (2016) levanta essa situagdo, e segundo ele, alguns dos obstaculos
para esse problema incluem a falta de alinhamento entre as dreas funcionais da empresa, falta
de recursos financeiros adequados, resisténcia a mudanga por parte dos funciondrios ou a
influéncia de fatores externos, como instabilidade econdmica. Provando que a teoria se alinhou
ao que foi observado na pratica, pois durante a entrevista foi exemplificado a falta de aderéncia
por parte de alguns funciondrios a estratégias propostas.

Outra observacao levantada € de que as a¢des realizadas pela empresa, como as reformas,
por exemplo, ndo sdo baseadas no planejamento estratégico, mas sim de acordo com o interesse
e intui¢ao do empresario. Esse fato entra em desacordo com o que Oliveira (2002) comenta que
o planejamento estratégico ¢ um processo administrativo, no qual possa se determinar o melhor
caminho a ser seguido pela organiza¢do, com o objetivo de se posicionar melhor no ambiente
de forma inovadora e diferenciada.

Cintra (2010) afirma que, devido a agilidade e rapidez, muitas empresas recorrem ao
Marketing Digital para se divulgarem, e também divulgarem aos seus produtos. Em contra
partida do que foi observado na empresa em estudo, apesar de possuirem canais de venda
digitais, eles ndo os priorizam, deixando de conquistar uma fatia importante de clientes,
prejudicando sua vantagem competitiva.

Reitero que o empresario proprietario da empresa em estudo, declarou na entrevista que
considerava o processo estratégico muito técnico e demorado. Em congruéncia com as ideias

de Coelho e Souza (1999) que apontam sobre como o pequeno empresario € resistente em se
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dispor a desenvolver um planejamento estratégico, pois acha que o processo ¢ muito técnico e
de poucos resultados praticos, além de que a atividade de elaborar e implantar o planejamento
despende muito tempo.

De acordo com o IBGE (2003) o crescimento das pequenas empresas esta ocorrendo de
maneira intensa nas empresas comerciais, esses segmentos de pequenos nichos do mercado
atendem a demanda de necessidades do consumidor, a0 mesmo tempo em que geram uma
necessidade de consumo. Essa pesquisa corrobora com os desejos dos gestores entrevistados,
de que com a aplicagdo correta de estratégias certeiras, as metas de expansao para o futuro se
tornem realizacdes palpaveis para esse negdcio de pequeno porte. Vale ressaltar a verificagao
da competitividade da empresa em estudo. O mercado de varejo de eletronicos em Fortaleza ¢
competitivo. A empresa em estudo se estabelece em centros comerciais, especificamente em
Shopping centers que detém uma variedade de lojas de eletronicos, a concorréncia € acentuada.

O diferencial competitivo da empresa se revela nesse ponto, a orientacao provida pelo
planejamento estratégico, especificamente pela analise dos ambientes, deixaram claro para a
empresa onde ela deveria investir para potencializar suas vantagens competitivas que sao
primordialmente no seu atendimento presencial, ter fornecedores com estoque sempre
disponivel para pronta entrega, a agilidade de entregas, o p6s venda e na oferta de assisténcia
técnica célere, ja que a empresa dispoe de um técnico presente na loja , tendo a assisténcia
combinada com a oferta de produtos e marcas estabelecidas no mercado eles superam a
concorréncia local nesse aspecto.

Entretanto o planejamento também revelou falhas, sendo uma delas substancial na
gestdo na empresa: seu atendimento online. Foi verificado através das entrevistas que a gestdo
do operacional ndo prioriza as agdes para corrigir as falhas percebidas do atendimento online,
que sdo: Falta de pessoal dedicado ao atendimento online, os recursos sdo limitados e o
atendimento online ¢ dividido com outras responsabilidades e a qualidade é comprometida,
levando a outro problema identificado: um tempo de resposta lento.

A falta de celeridade e prontidao para responder pode afetar negativamente a percepgao
do cliente em relagdo a empresa. Outro desafio € a presenga de comunicacdo inadequada, os
representantes da empresa ndo possuem treinamento especifico para fornecer a melhor
experiéncia de venda online para os clientes. O que ocasiona em riscos para a reputagdo da
marca ¢ desvantagem competitiva para o negocio. Diante do exposto da pesquisa realizada,
respostas dos gestores e teorias apresentadas em alusdo ao planejamento estratégico e vantagem

competitiva, observa -se a extensao do trabalho e a importancia para a empresa em estudo.
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Em suma, ¢ observado que os gestores aplicam na rotina do negdcio as agdes propostas
pelo planejamento estratégico, no entanto ¢ preciso um aperfeigoamento e entendimento sobre
temas em que apresentaram vulnerabilidade nas respostas, dando evidéncia a vantagem
competitiva do negocio. Ademais, com base na pesquisa analisada compreende-se, a

importancia que o planejamento estratégico apresenta para a empresa em estudo.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

E pertinente apontar que a pesquisa se propds a avaliar os impactos da elaboragdo do
planejamento estratégico como ferramenta de gestdo e competitividade nas empresas de
pequeno porte, respondendo o problema de pesquisa, o objetivo geral e os objetivos especificos
apontados.

A presente pesquisa teve enquanto questionamento inicial avaliar os impactos da
elabora¢do do planejamento estratégico como ferramenta de gestdo e competitividade nas
empresas de pequeno porte, apurou-se mediante seus resultados a realizagao do planejamento
estratégico no negdcio, ocasionando clareza para a empresa em seus processos que estdo bem
estabelecidos. Entretanto, foi observado vulnerabilidade em suas etapas por ndo focar as
analises e estratégias para corroborar na obtengdo de vantagem competitiva para o negocio.
Percebeu-se lacunas no conhecimento dos gestores a respeito dos componentes do diagnodstico
ambiental organizacional da empresa, tornando-se um obstaculo para conquista de vantagem
competitiva.

Resguardando o objetivo geral da pesquisa, onde obstinou-se avaliar os impactos da
estruturacdo do Planejamento Estratégico como ferramenta de gestdo e competitividade nas
empresas de pequeno porte, o planejamento estratégico contribuiu para o crescimento do
negdcio no mercado de comércio tecnoldgico em Fortaleza, a partir dos dados obtidos através
dos resultados da pesquisa, a empresa apresentou expansao € crescimento em um tempo habil,
inclusive progredindo em plena pandemia, gerando solugdes para seus clientes e uma cultura
organizacional saudavel para seus colaboradores, ¢ observado que isso se deve a persuasdo das
estratégias e da implantagcdo de uma organizacdo dentro da estrutura do planejamento
estratégico, que apesar de apresentar fragilidades conquista de maneira instavel a obtengao de
vantagem competitiva no mercado de comércio de eletronicos.

O primeiro topico dos objetivos especificos trata de investigar as fases de construgdo do
planejamento estratégico, que foi realizado abordando inclusive as particularidades do
planejamento estratégico nas pequenas empresas € sua utilizacdo para obtencao de vantagens
competitivas, através da investigacdo observou-se que as particularidades comportamentais das
pequenas empresas estdo ligadas aos aspectos pessoais do pequeno empresario, refletindo seus
valores, ambigdes, ndo se abstendo da predominancia da centralizagdo de poder decisorio e do
acumulo de atividades, a falta de habilidade na gestdo do tempo e ao desconhecimento de certos

aspectos mais técnicos de ferramentas de gestao.
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O segundo objetivo especifico consiste em verificar o diagnostico do ambiente
organizacional, os pontos fortes e fracos que facilitam e/ou dificultam o desenvolvimento e
implementagdo do planejamento estratégico pelos gestores, foi verificado que os gestores da
empresa do objeto de pesquisa enxergam a validade do diagndstico ambiental organizacional
como instrumento primordial de analise das condi¢gdes atuais da empresa, eles entendem que
essas avaliacdes servem de base para a idealizagdo das estratégias e das metas organizacionais,
facilitando assim a implantacao do planejamento estratégico, contudo foi observado que os
gestores permanecem desatentos ao fato de que esses dados podem e devem ser usados para
obtencdo de vantagem competitiva, fazendo com que o papel do planejamento estratégico como
ferramenta de gestao para obtencao de vantagem competitiva nao seja cumprido por completo.
Também foi verificado que parte dos gestores acham que o processo de diagndstico estratégico
¢ muito técnico e que acaba dificultando o processo de implantacao do planejamento estratégico
por despender muito tempo para sua elaboragao.

Cumprindo o terceiro objetivo especifico formulado, que visa avaliar como a utilizagdo
do planejamento estratégico pode contribuir para a boa gestdo da pequena empresa, foi
analisado que o planejamento age como um guia para a gestdo administrativa, ocasionando o
aumento da produtividade ao mesmo tempo que as analises internas e externas do ambiente
possibilitam a formulagao de estratégias que acarretam novas oportunidades para a empresa.

Cumprindo o quarto objetivo especifico, que visa avaliar como a utilizagdo do
planejamento estratégico pode contribuir para a obtencdo de vantagens competitivas foi
avaliado com base dos resultados da pesquisa que a utilizagcdo do planejamento estratégico €
uma ferramenta poderosa para melhorar a competitividade da pequena empresa em seu
segmento, se for implantado de forma assertiva, pois proporciona foco, estrutura para os
gestores e colaboradores.

Em conclusdo, foi verificado através da pesquisa que o planejamento estratégico da
empresa de pequeno porte tem sua missdo, visdo e valores compartilhadas com pequeno
empresario, refletindo suas ideologias. Observou-se uma deficiéncia no desenvolvimento de
estratégias focadas em obtengdo de vantagens competitivas a partir dos dados levantados pelo
diagnostico do ambiente organizacional estratégico, assim como a dificuldade em comunicar
de forma clara e coesa o objetivo e o processo exigido pelas estratégias tragadas funcionarem,
essa falha na comunicagdo com os colaboradores contribui para dificultar a execucao das agdes
estabelecidas no planejamento.

Ademais, o diferencial de competi¢cao do negodcio ndo € unanime para todos os membros

da empresa, como foi exposto nos resultados, ¢ importante para que haja um forte diferencial
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competitivo € preciso ter essa vantagem bem clara para que todos os colaboradores consigam
visualiza-la, foi analisada através da entrevista que ndo existiu sincronia nas respostas dos
gestores sobre a vantagem competitiva da empresa.

A principal dificuldade encontrada na realizagdo da pesquisa foi a falta de
disponibilidade dos gestores para a realiza¢do da entrevista, que foi realizada no horario de
trabalho. Em adi¢do também houve certa dificuldade com termos mais técnicos sobre o
planejamento estratégico, o que exigiu certa contextualizagao para os entrevistados.

Sendo assim, chega-se ao desfecho que as ferramentas disponibilizadas pela
administracdo estratégica sdo importantes principalmente paras pequenas empresas que nao
podem se dar ao luxo de cometer tantos erros estratégicos, o planejamento ndo apenas acresce
o processo decisorio, mas colabora para agregar conhecimento do mercado que o negdcio esta
inserido, seus concorrentes, do proprio negocio e de como transformar todo esse conhecimento
em vantagem competitiva. Espera-se que este trabalho tenha contribuido com o estudo do
planejamento estratégico como ferramenta de gestdo e competitividade nas empresas de

pequeno porte.
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APENDICE A- ROTEIRO PARA COLETA DE DADOS DA PESQUISA

1. Sobre a organizacdo: Qual o negdcio da empresa, em que mercado ela atua?

2. Qual ¢ seu mix de produtos, quais servigos oferecem?

3. Na sua percepgao, qual a importancia do estabelecimento de um Planejamento Estratégico
na sua empresa?

4. O planejamento estratégico deseja obter vantagem competitiva no mercado que a empresa
esta inserida. Como vocé analisa a performance do negocio na vantagem competitiva?

5.Qual ¢ a realidade ao aplicar no dia a dia o Planejamento Estratégico?

6.Como sdo observados os pontos fortes e fracos (Fatores Internos) da empresa de modo que se
atinja a Vantagem competitiva?

7.Como as ameacas e oportunidades (aspectos externos) identificadas em sua empresa,
influencia na obtencao de vantagem competitiva?

8. Como o diagnostico do ambiente organizacional impacta, facilita ou dificulta a implantagdo
do planejamento estratégico?

9.Qual ¢ a parte do planejamento estratégico que vocé percebeu ser a mais dificil de utilizar?
Por qué?

10.Qual ¢ a visdo de futuro desejada para o crescimento do negdcio nos proéximos anos?
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