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RESUMO

Este estudo tem como objetivo analisar as dificuldades gerenciais encontradas pelos
empreendedores de micro e pequenas empresas do ramo alimenticio da Grande Floriandpolis.
Foi realizada uma pesquisa descritiva com uma abordagem quantitativa, com a aplicacdo de
questionario com dez gestores de micro e pequenas empresas. Os resultados apontam que as
empresas enfrentam diversos problemas advindos da negociacdo com supermercados que a
partir de relacionamentos informais conseguem contorna-los. Foi constatada também a caréncia
de maior qualificacdo gerencial de seus gestores que em decorréncia disso levam o setor a
apresentar falta de inovacédo e baixa utilizacdo de midias sociais e marketing digital. Pode-se
concluir que o setor enfrenta muitas dificuldades comerciais principalmente em relacdo a
comercializacdo com grandes supermercados e que existe uma necessidade latente de formacéo
destes empreendedores tanto para a gestdo como para inovar suas praticas de comercializacao

utilizando as ferramentas do marketing digital.

Palavras chaves: Micro e pequenas empresas; Setor alimenticio; Dificuldades gerenciais;

Micro e pequenos empresarios.



ABSTRACT

This study aims to analyze the managerial difficulties encountered by entrepreneurs of micro
and small companies in the food industry of Greater Florianopolis. A descriptive research was
carried out with a quantitative approach, with the application of a questionnaire with ten
managers of micro and small companies. The results show that companies face several
problems arising from negotiations with supermarkets that, through informal relationships,
manage to circumvent them. It was also noted the lack of greater managerial qualification of its
managers, which as a result lead the sector to present a lack of innovation and low use of social
media and digital marketing. It can be concluded that the sector faces many commercial
difficulties mainly in relation to marketing with large supermarkets and that there is a latent
need for training these entrepreneurs both for management and to innovate their marketing

practices using digital marketing tools

Keywords — Micro and small companies; Food sector; Managerial difficulties; micro and

small business owners.



1 INTRODUCAO

As micros e pequenas empresas (MPES) possuem grande relevancia no cenario
econémico, abrangendo a maioria das empresas no Brasil. No entanto, enfrentam dificuldades
em todo o seu processo de desenvolvimento, como demonstra o indice de mortalidade deste
grupo no pais de 23,4% com até dois anos de existéncia, sendo que 45% nado sobrevivem além
dos quatro anos de existéncia (BEDE, 2016).

O mercado atual é concorrido e pressiona 0s gestores constantemente a buscarem
alternativas e oportunidades para ganho de competitividade, uma vez que as MPEs tém menor
poder econdmico. No entanto, essas empresas tém mais flexibilidade em sua estrutura, com
hierarquia enxuta e menores custos produtivos (JUNIOR; PISA, 2010).

Ja os grandes supermercadistas apresentam um aumento de faturamento em larga escala,
de maneira independente a situagdo econdmica atual brasileira, que ainda caminha a passos
curtos a recuperacdo econdmica. O setor supracitado registrou faturamento de R$ 353,2 bilhdes
em 2017 (ABRAS, 2017). Devido a grande importancia econémica € um setor relevante a ser
estudado em seus processos e suas especificidades.

A relacéo entre fornecedores e supermercadistas tem sido marcada por uma mudanca de
eixo no poder de negociacao nas Ultimas décadas. Na déecada de 1980, os varejistas ainda néo
detinham todo o poder de negociacdo em relacdo aos fabricantes, possuindo maior dificuldade
na compra de mercadoria e submetendo-se rigorosamente a valores e prazos de compra pré-
determinado pelo fabricante. J& na década seguinte, esse poder aumentou drasticamente para o
lado do varejo, uma vez que o setor comecou a ter controle sobre os canais de distribuicéo,
ditando assim prazos e estabelecendo maior controle sobre o preco (ROSENBLOOM, 2007).

Muitos destes fornecedores sdo MPEs do ramo alimenticio, setor que cresceu 2,08% em
faturamento, atingindo R$ 656 bilhdes no ano de 2018 (ABIA, 2019). O numero aproximado
de empresas registradas no ramo alimenticio € de 35,7 mil empresas (ABIA, 2019), quantidade
que pode crescer a medida que analisamos empresas do ramo alimenticio que atuam sem se
associar a ABIA e que trabalham na irregularidade, ampliando a competitividade existente no
setor.

Estas MPEs enfrentam maior dificuldade para a sua colocacgdo perante o grande varejo
em comparacdo aos grandes fornecedores que possuem marcas conhecidas de grandes grupos
que sdo essenciais para o portfolio dos supermercadistas, diferente das marcas regionais de

pequenas industrias, que tentam se estabelecer e conquistar reconhecimento perante os clientes.



As MPEs também sofrem vérios problemas advindos da falta de gestdo e profissionalizagédo de
seus administradores. Assim diante deste panorama, este estudo tem como objetivo principal
apresentar e analisar as dificuldades gerenciais encontradas pelos empreendedores de micro e
pequenas empresas do ramo alimenticio da Grande Floriandpolis. O artigo tem como objetivos
especificos, apresentar as principais dificuldades enfrentadas pelas micro e pequenas empresas

e mapear através de um questionario o perfil de proprietarios de micro e pequenas empresas.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Buscando embasar a atual pesquisa, esta secdo traz os fundamentos tedricos com a
abordagem dos seguintes temas: dificuldades das MPEs; MPEs e a gestao fincaneira; MPEs e

a competitividade; negociacdo entre supermercadistas e MPEs do ramo alimenticio.

2.1 AS DIFICULDADES DAS MPE’S

Uma microempresa (ME) caracteriza-se por faturar até 360 mil por ano e uma empresa
de pequeno porte (EPP), de mil a 4,8 milhdes por ano (SEBRAE, 2018). Atualmente, no cenério
brasileiro, MPEs mostram-se como maioria e sdo responsaveis por mais de um quarto do
Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro. Dos 6,4 milhdes de estabelecimentos existentes neste
pais, 99% sdo micros e pequenas empresas, alem de representar 52% dos empregos com carteira
assinada no setor privado (SEBRAE, 2017). Porém vale ressaltar, mesmo representando uma
grande parte das empresas no mercado, no ambito do grande varejo, € possivel identificar que
a maioria das marcas presentes € de grandes industrias.

Segundo um estudo do SEBRAE (2017) foi constatado que 42% das MPEs fecham em
até dois anos. Isso pode ser evidenciado com fatores condicionantes a mortalidade das pequenas
empresas como problemas particulares dos socios, crise econdémica, ambiente de negocios
desfavoraveis, forte concorréncia e alta carga tributaria (SALES; BARROS; PEREIRA, 2011).

As dificuldades encontradas pelas micro e pequenas empresas sdo de natureza
complexa. Uma pesquisa realizada pelo Bedé (2016), com empresas criadas em 2011 e 2012,
mostra que as principais dificuldades enfrentadas no primeiro ano de atividade foram: falta de
clientes (16%), falta de capital (16%), falta de conhecimento (12%), mao de obra (10%),
imposto/ tributos (10%), inadimpléncia (6%), concorréncia (4%) e burocracia (4%) (SEBRAE,
2017).

Outra pesquisa realizada pelo SEBRAE, descrita na revista Exame (2019), com mais de
10 mil empreendedores de todo o Brasil apresentou as maiores dificuldades e desafios
enfrentados por eles no cenario atual: 24% avaliam a dificuldade de conquistar a clientela como
maior desafio, 17% reclamam da carga tributaria, 52% desejam maior qualificacdo nas areas de
controle e gestdo financeira, 44% ainda ndo sabem usar as redes sociais. Outros dados da
pesquisa foram que 18% comecgaram a empreender por necessidade e 50% dos entrevistados

estdo no negacio por ter tido conhecimento ou experiéncia (EXAME, 2019).


https://datasebrae.com.br/inadimplencia/
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Um estudo mais aprofundado sobre o assunto foi realizado por Pessoa e Diniz (2017),
que apresentou as maiores dificuldades das MPEs brasileiras: alta carga tributaria, restricdo ao
crédito, excesso de obrigacOes, dificuldade de gestdo, competitividade, falta de suporte
adequado e falta de conhecimento do gestor.

As MPE’s enfrentam grande dificuldade para adentrar em novos mercados e muito
embora detenham importancia e relevancia econémica e social, enfrentam dificuldades de
atuacdo decorrentes de sua estrutura de pequeno negécio diante das press@es internas e do
mercado (SILVA; DACORSO, 2013).

2.2 MPE’S E A GESTAO FINANCEIRA

A gestao financeira nas micro e pequenas empresas é sempre um fator citado pela alta
taxa de mortalidade e ¢ um dos grandes desafios para os gestores das MPE’s. Em grande parte
dos casos, a falta de capital é constante no processo de criacdo e manutencdo das empresas,
tendo, a grande maioria dos demais problemas, origem na auséncia de recursos financeiros
(PALERMO, 2002).

A falta de gestdo financeira nessas empresas da-se principalmente devido a falta de
conhecimento dos seus gestores. Um estudo realizado por Kassai (1997) mostrou que 0s
pequenos empresarios, em sua maioria, comecam a trabalhar cedo e sdo provenientes de
familias de baixa renda. Apontou também que esses empresarios, apesar de serem conhecedores
de técnicas relacionadas aos seus negdcios, apresentam poucos conhecimentos de ferramentas
de gestdo, possuindo uma lacuna em nogdes basicas como capital de giro e na separacdo do
caixa da empresa e do recurso pessoal.

Uma administracdo inadequada de capital de giro resulta em sérios problemas
financeiros, contribuindo para a formacéo de uma situacdo indesejada (SILVA; ASSAF NETO,
1995). Longenecker, Neubert e Fink (2007) ressaltam que a ma gestdo desse capital pode
prejudicar fortemente a entrada da empresa em um meio competitivo e tdo pouco seu destague.

Outro ponto € a falta de captacdo de recursos, uma vez que ha em evidéncia uma falta
de garantia. De acordo com Zica e Martins (2008), a falta de garantias mostra-se como um
obstaculo a ser superado tanto pelos empresarios de pequenos negocios quanto pelas
instituicOes financeiras, que ndo conseguem reduzir o risco para liberar o financiamento. A falta
dessa captacdo em muitas vezes € para ter um capital de giro necesséario, e a falta do mesmo

acarreta em grandes riscos para a empresa. A falta de financiamento mais facil e com menores
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taxas pela falta de garantias faz com que as MPEs recorram a juros altos e consequentemente
sofrendo problemas em decorréncia disso (MACHADO; MACHADO; CALLADO, 2006).
Uma alternativa para certos problemas apresentados é um plano orcamentério.
Figueiredo e Caggiano (2004) afirmam que 0 processo orcamentério orienta e direciona quais
0s caminhos a serem executados pelos gestores, deixando claros os objetivos propostos pela
empresa. Vale ressaltar que a confeccdo do plano orgamentéario se trata de uma nocgédo
consolidada em gestdo financeira que como visto anteriormente ainda € um ponto falho nas

gestOes de MPEs.

2.3 MPE’S E A COMPETITIVIDADE

As MPE’s enfrentam grande dificuldade para adentrar em novos mercados, € muito
embora detenham importancia e relevancia econémica e social, enfrentam dificuldades de
atuacdo decorrentes de sua estrutura de pequeno negocio diante das pressdes internas e do
mercado (SILVA; DACORSO, 2013).

Segundo o Reporter Brasil (2015), dez grandes companhias — entre elas Unilever,
Nestlé, Procter & Gamble, Kraft e Coca-Cola — abocanham de 60% a 70% das compras de uma
familia e tornam o Brasil um dos paises com maior nivel de consumo de maiores marcas no
mundo. O que sobra do mercado €é disputado por cerca de 500 empresas menores e regionais.

A dificuldade de se adaptar e obter inovagdes pde em risco a sobrevivéncia das mesmas,
que sdo de suma importancia para o desenvolvimento econdmico do pais, ja que sdo geradoras
de emprego e de renda, com isso movimentam o mercado (COSTA; OLAVE, 2014).

A ideia de inovacdo é amplamente difundida no meio empresarial, pois as empresas
estdo em constante processo de adaptacéo a economia, buscando sempre novos meios de suprir
as necessidades do mercado (COSTA; OLAVE, 2014).

2.4 NEGOCIACAO ENTRE SUPERMERCADISTAS E MPE’S DO RAMO ALIMENTICIO

A negociacdo € algo intrinseco de varias organizacdes. De acordo com Wanderley
(2016), “negociacao € o processo de alcangar objetivos através de um acordo nas situagdes em
que existam interesses comuns e divergéncias de ideias, interesses e posi¢fes. Importa, em
comunicagdo, processo decisorio compartilnado entre as partes e solugdo de conflitos”. A
negociacao esti presente em processos de compra entre clientes e fornecedores, como por

exemplo em supermercadistas.
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As negociagdes envolvendo a industria e 0 varejo sempre tiveram o pre¢o como foco
principal. Nas negociacdes entre vendedor e comprador se via dois lados opostos, mas no fim
objetivando uma alta compra de produtos com o menor preco possivel, focalizando no maior
giro possivel de mercadoria (GHISI, 2005).

Os supermercados comercializam uma variada gama de produtos. Esses produtos séo
adquiridos de diversos fornecedores, e a relacdo entre o supermercado e seus fornecedores é
importante e deve ser gerida de forma cooperativa (KALNIN; BAGUINSKI; COSTA, 2009).
A relacdo entre o supermercado e a empresa vai da compra do produto até a exposicdo dele na
area de venda do supermercado (CHOPRA; MEINDL, 2011).

A diferenca de tamanho entre empresas na gestdo de relacionamento pode gerar certas
situacOes, segundo Zhuang, Xi e Tsang (2010) dependéncia de empresas podem gerar mudanca
no poder da negocia¢do. Em relacionamentos onde ha a empresa mais fraca depende e muito
de uma empresa mais poderosa, ou seja, de maior porte, entdo a empresa de menor porte deve
lutar muito pela permanéncia deste relacionamento para manter seus objetivos, fazendo assim
0 poder pender para a de maior porte, e em uma situacao entre supermercado e fornecedor o
mercado acaba tendo maior poder nas especificidades do processo de compra (RYU et al.,
2008).

De acordo com Baily e farmer (2000), a atividade de compras é um processo que a
empresa utiliza para escolher os itens de compra, definir os fornecedores supridores dos
produtos, realizar negociagdes, emitir contratos entre compradores e vendedores, fazer o pedido
de compra e por fim, receber a mercadoria e efetuar o pagamento dos bens e servi¢os obtidos.

Para Rivlin (2013), as negociacfes dos supermercadistas sdo moldadas por acordos
entre as lojas e as industrias de alimentos. Uma grande parte da negociacdo entre
supermercadistas e pequenas empresas estd muito pautada em espaco. Hypermarcas (2014)
aborda que duas acBes impactam na decisdo de compra do consumidor: uma comunicacao
eficiente e a exposicdo dos produtos no ponto de venda. Quanto a esta Ultima, ha grandes
negociacdes existindo as “taxas de gondola” que sdo espécies de “impostos” que a industria
alimenticia paga aos varejistas para seus produtos aparecem nas prateleiras (EDWARDS,
2016).

O poder das grandes empresas reduz a competicao e torna mais dificil para pequenos
negocios competir com as grandes companhias. Essas vantagens para as maiores empresas
combinam-se com a sua habilidade de adquirir prateleiras suficientes para moldar efetivamente

o layout da loja. Cobram, também, altos precos para produtos sazonais e displays promocionais
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que aparecem ao final dos corredores, tornando ainda mais complicado para pequenos
fornecedores disputarem espaco (EDWARDS, 2016).

Por mais que essas cobrancas ndo sejam vistas com bons olhos pela maioria das
empresas, € possivel ver pontos positivos e negativos: lojistas operando com alto volume e
margens pequenas precisam de uma forma de reduzir riscos e cobrir custos. Para 0s
fornecedores, porém, parece uma extorsdo de marca, que seria uma cobranca excessiva para ter
a marca exposta, o que favorece os grandes conglomerados em detrimento a companhias que
ndo conseguem pagar taxas téo altas (EDWARDS, 2016).
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3 METODOLOGIA

O trabalho tem como proposta a realizacdo de uma pesquisa descritiva com abordagem
predominantemente qualitativa, de amostragem ndo probabilistica que busca analisar as
dificuldades de gestdo de empresarios de pequenas e microempresas do setor alimenticio da
regido da Grande Floriandpolis. A técnica de coleta de dados utilizada foi o questionario.

A pesquisa, realizada com 10 gestores de micro e pequenas empresas do ramo
alimenticio da grande Floriandpolis, foi aplicada durante o periodo de junho a agosto do ano de
2020, e enfrentou grandes problemas para sua realizacdo devido a pandemia. Primeiramente
séo realizadas perguntas quanto a caracterizacdo dos gestores e das empresas correspondentes,
e apresentar seu grau de experiéncia e conhecimento para gestdo na area As questdes seguintes
estdo estruturadas em cinco temas principais que foram apresentados na fundamentacéo tedrica:
as dificuldades enfrentadas com 6tica na gestao financeira, na alta concorréncia, na selecéo de
fornecedores, na negociacdo com clientes e na inovagdo com uso midias sociais e marketing
digital.

Como limitac6es do estudo, a pandemia pelo corona virus que impossibilitou o uso da
entrevista e uma amostra maior de gestores para serem questionados. Pode-se verificar que com
uma amostragem pequena e nao probabilistica, e aplicada apenas na regido da Grande

Floriandpolis ndo se permitem maiores generalizacdes a respeito dos resultados.
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4 ANALISE DE DADOS

A pesquisa foi realizada com 10 proprietarios de pequenas empresas de Santa Catarina
que negociam com supermercados e mercados de menor porte. Para caracterizar melhor os
entrevistados, foram realizadas perguntas com base no porte da empresa e no tempo de empresa

no qual os resultados obtidos sdo apresentados nos Graficos 1 e 2.

Gréfico 1 — Qual o porte da empresa?

Porte da empresa

® Microempresa B Pequena empresa

Fonte: Elaborado pelo autor, 2020.

Grafico 2 - Qual o tempo que vocé é proprietario da Empresa?

Tempo de empresa

®m Abaixo de 10 anos ® Acima de 10 anos

Fonte: Elaborado pelo autor, 2020.
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E possivel identificar que todas s&o empresas de micro e pequeno porte e metade delas
possuem mais de 10 anos de existéncia. Uma das empresas possui cerca de 25 anos de atuagdo
e a mais nova cerca de um ano e meio.

Apos a caracterizacdo das empresas, foi feita uma pergunta com foco na qualificacdo
dos gestores: se eles detinham habilidades administrativas como financeira e contabil quando
abriram a empresa e se observou que 60% dos entrevistados responderam que nao se
prepararam para assumir a empresa e apenas 40% afirmou que se preparou, mas exclusivamente

com base em experiéncia adquirida no mercado de trabalho.

Grafico 3 — VVoceé se preparou para assumir a empresa?

Preparo do Gestor

B Houve preparo  ® N3ao houve preparo

Fonte: Elaborado pelo autor, 2020.

Com os dados apresentados pelo grafico acima se pode analisar um dos motivos da
faléncia precoce de microempresas, corroborando uma pesquisa do SEBRAE (2016) que
identificou a falta de conhecimento como uns dos principais fatores de dificuldade de empresas
no seu primeiro ano. Para uma andlise mais ampla do problema, todos que falaram que néo se
prepararam sofreram problemas financeiros e tiveram que se qualificar ou ainda estdo buscando
qualificacdo. Nenhum dos entrevistados cursou ensino superior. Os dados e relatos estdo de
acordo com outra pesquisa do SEBRAE (2019) que apresenta que mais de 50% dos gestores

gostariam de se qualificar na area de gestéo.
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Partindo do cenério da falta de qualificacdo e do mercado que estdo inseridos a pesquisa
questionou quais as maiores dificuldades da empresa na atualidade que podem ser observadas
no Gréfico 4.

Gréfico 4 - Qual as maiores dificuldades que vocé encontra no cenério atual?

Maiores dificuldades encontradas

N

=

0 I I I I

Negociacdo Regime Nao identificou Alta Financeira Alta de Carga
com tributdrio nenhuma concorrencia insumos tributéria
supermercado

Fonte: Elaborado pelo autor, 2020.

Pode-se ver que alguns entrevistados citam mais de um problema no cenario atual e é
interessante analisar como estes, em sua maioria, vao de encontro com o que o referencial
tedrico aborda. Como Pessoa e Diniz (2017) que apresentaram as maiores dificuldades das
pequenas e microempresas brasileiras: alta carga tributaria, restricdo ao crédito, excesso de
obrigacOes, dificuldade de gestdo, competitividade, falta de suporte adequado e falta de
conhecimento do gestor. J& na pesquisa se destaca ainda mais a competitividade, problemas
financeiros e o regime tributario.

A partir desta caracterizacdo dos entrevistados e a identificacdo dos seus maiores
problemas a pesquisa adentrou a parte financeira das empresas. Foi realizada uma pergunta
questionando se a empresa ja havia passado por algum problema financeiro. Cerca de 60% dos
respondentes nunca enfrentou problemas financeiros e 40% ja enfrentaram. Desses 40%, 0s
problemas apresentados foram basicamente falta de crédito que gerou a falta de capital de giro,
ou apenas a falta de capital de giro, por ma gestao financeira, confirmando com Silva e Assaf
Neto (1995) e Ambrozini , Matias e Pimenta Junior (2014) que argumentam que o capital de
giro € importante para a empresa ser gerida de forma saudavel e em questdo a falta de crédito,
Zica e Martins (2018) apresentam que a falta de garantia € um grande obstaculo para pequenas

empresas, 0 que ocasiona a falta de crédito ou crédito a juros impraticaveis.
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Uma solucdo para esses problemas financeiros atuais e também problemas que podem
vir no futuro seria a realizacdo de um or¢camento anual, que para Figueiredo e Caggiano (2004),
direciona 0os caminhos a serem executados pela empresa deixando claros seus objetivos e
permitindo ter um controle maior de gastos. Mas 0 que se encontrou na pesquisa foi que
nenhuma empresa realiza ou realizou um orgamento, mas elas acreditam ser uma boa
ferramenta a ser usada para atingir bons resultados.

Outra questdo descrita como uma das maiores dificuldades enfrentadas pelas empresas,
a alta concorréncia foi um ponto especifico abordado na pesquisa. A pergunta do Gréafico 5 é
se 0s micros e pequenos empresarios da amostra observam se hd uma grande concorréncia com

empresas de grande porte.

Grafico 5 - Ha uma concorréncia com empresas de grande porte?

Observa um cenario de alta concorréncia com
grandes empresas

mSim ®mN3o

Fonte: Elaborado pelo autor, 2020.

O que se pode analisar a partir dos dados do Gréfico 5 é a alta concorréncia enfrentada
por essas empresas (70%) por empresas de grande porte, o que dificulta a colocacdo dos seus
produtos em melhor exposicdo. Como exemplo, o Reporter Brasil (2015) coloca que 10 grandes
companhias abocanham cerca de 60% a 70% do mercado. Os 30% restantes apresentaram que
a maior concorréncia é por empresas de mesmo porte, o que demonstra a grande quantidade de
empresas similares no setor. Para superar essa concorréncia 0s gestores apresentaram as
solucBes encontradas para tal: foco no atendimento, melhor exposicdo na area de venda e
diferenciagdo buscando um lado mais caseiro dos seus produtos. O aspecto de exposicao e

atendimento ao cliente esta ligado diretamente com a negociagdo com os supermercados. Os



20

supermercados comercializam uma variada gama de produtos. Esses produtos sdo adquiridos
de diversos fornecedores, € a relagdo entre o supermercado e seus fornecedores é importante e
deve ser gerida de forma cooperativa.

J& no processo de sele¢do de fornecedores varios aspectos sdo levados em conta e foram
obtidas respostas ambiguas. Alguns gestores acreditam que a negociacdo é tranquila por ja ter
contato com funcionério dentro do supermercado. Outros gestores apresentaram diversas
dificuldades para conseguir ter seu produto no portfélio do supermercado. Tanto os gestores
com dificuldade tanto os com maiores facilidades, disseram que ndo tiveram que passar por
processos de sele¢é@o, 0 que vai de oposto ao processo adequado para a selecdo de fornecedores
segundo Sonmez (2006) que identifica que a selecdo de fornecedores é geralmente considerada
como um processo de cinco fases: identificacdo da necessidade de um novo fornecedor;
determinacéo e formulacao de critérios de deciséo; pre-qualificacdo, como uma triagem inicial,
dos potenciais fornecedores; selecao final de fornecedores; e finalizando com o monitoramento.

Chopra e Meindl (2011) afirmam que apos ja estar dentro do supermercado, 0 processo
de negociacdo entre vendedor e comprador € essencial, e essa negociacdo vai desde a compra
do produto até a sua exposicdo. A combinacdo de preco e uma boa exposicdo do produto séo
essenciais para a decisdo de compra do consumidor.

Em relagéo a exposicao do produto € interessante analisar as taxas de gondola, que para
Edwards (2016), sdo taxas cobradas pelos supermercados por uma melhor exposicdo dos
produtos do fornecedor. Esta taxa segundo a pesquisa € vista como injusta pelos gestores, pois
nao tem como concorrer por espagos pagos com grandes empresas, que por sua vez tem poder
de compra e acabam pagando e obtendo os melhores espacgos dentro dos supermercados.

Como taxas de gobndolas, outros aspectos que dificultam na negociacdo entre
supermercados e pequenas empresas foram levantadas na pesquisa, € sdo apresentados no
Gréfico 6.
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Gréfico 6 — Quais os aspectos mais complicados nas negociagdes com varejistas?
Aspectos mais dificeis na negociacao

m Retorno financeiro

® Prazo de pagamento

Regime tributario

m Bonificacao

Fonte: Elaborado pelo autor, 2020.

Os dados apresentados no Grafico 6 apresentam diversos fatores que dificultam o
processo de negociacao para as pequenas empresas, destacando-se aspectos financeiros como a
bonificagdo de mercadorias, o prazo de pagamento e o retorno financeiro sobre a venda. As
pequenas empresas acabam em sua maioria tendo que aceitar as condi¢cdes propostas pelos
supermercados o que corrobora com a afirmacao de Zhuang, Xie Tsang (2010), que apresentam
que a dependéncia de pequenas empresas com grandes empresas, acaba sendo prejudicial para
as mesmas, pois se sujeitam a todas as condi¢Ges propostas por empresas de maior porte.

Para diminuir essas dificuldades os gestores relataram na pesquisa que um
relacionamento proximo e de amizade com o comprador ou com alguém com algum cargo
superior dentro do supermercado é essencial para conseguir obter uma melhor negociacéo,
como diminuicdo de retorno financeiro, diminui¢do da negociacdo e até mesmo a isencao de
taxas de gondola. Todos os 10 entrevistados afirmaram que sem isso a negociacdo se torna
muito mais complicada.

Com dificuldades no processo de negociacdo e venda para o supermercado, a inovagado
é um fator importante, que pode diferenciar a empresa de menor porte perante as outras de
mesmo tamanho. A inovacao por meio das redes sociais serve para cativar e captar clientes, e
uma pergunta com foco no uso das redes sociais foi feita com os resultados apresentados no
Gréfico 7.
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Gréfico 7 — Sua empresa usa ferramentas de Marketing Digital e Midias Sociais?

Utiliza a ferramenta de marketing digital e redes sociais

mSim = N3o

Fonte: Elaborado pelo autor, 2020.

Os dados apresentados no Grafico 7 denotam uma grande deficiéncia das empresas em
se atualizar para buscar novos espacos e clientes para ndo depender apenas de melhores espacos
nas gondolas. A Unica empresa que utiliza as redes sociais, tem tido bons resultados advindos
desta inovacdo. Em contrapartida as respostas ndo, alguns gestores relataram que pretendem
com urgéncia se atualizar nesse quesito e outros apresentam argumentos como medo de

exposicdo e assaltos e também apresentaram a falta de capital como motivo para ndo utilizacao.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo principal deste estudo foi apresentar e analisar as dificuldades gerenciais
encontradas pelos empreendedores de micro e pequenas empresas do ramo alimenticio da
Grande Floriandpolis. Este objetivo foi alcancado por meio de aplicagdo de um questionario
com dez micros e pequenos empresarios do setor alimenticio da Grande Florianépolis.

O estudo conseguiu identificar dificuldades relacionadas a gestdo como na negociacao
com grandes supermercados, seus principais clientes. Também se constatou o relacionamento
estreito com o comprador dos grandes varejistas como estratégica para a comercializagdo com
estes e também a falta de inovacdo em aspectos relacionados ao marketing digital e uso das
midias sociais como forma de atracao e retencdo de clientes.

Constatou-se que as MPEs pertencentes a amostra sofrem diversas dificuldades desde
sua criagdo, seja por falta de conhecimento do gestor, o que acarreta em problemas financeiros,
a outros fatores como a falta de garantias para obter créditos ou as altas cargas tributarias no
cendrio brasileiro. Os problemas financeiros poderiam ser resolvidos com a utilizacdo de
ferramentas basicas de gestdo como um plano orcamentéario, que infelizmente ndo é utilizado
pelos respondentes da amostra.

Partindo para uma analise do cenario competitivo, € interessante analisar a discrepancia
de forcas entre grandes e pequenas empresas, e 0 poder de grandes companhias que concentram
as maiorias das vendas nos supermercados. Mesmo existindo essa discrepancia as pequenas
empresas se pautam no atendimento e em boas relagdes com compradores para obterem bons
espacos nas géndolas e precos competitivos.

Ja o processo de selecdo dos supermercados é bem diferente daquele dito como o ideal
e completo pela bibliografia apresentada. Os entrevistados apresentaram que o0 bom
relacionamento pessoal é muito importante para conseguir vantagem na hora de adentrar em
novos mercados sem precisar passar por selecdes e analises muito apuradas dos compradores.

Em relacdo ao processo de compra das MPE’s pelos supermercados, diversas
dificuldades séo levantadas, com maior énfase nas dificuldades financeiras como retorno
financeiro, bonificacdo, taxas de godndola entre outros. Essas dificuldades acarretam na
diminuicdo da margem de lucro das pequenas empresas. Para se contornar essa dificuldade
apostam no bom e proximo relacionamento com o comprador ou pessoas influentes dentro dos
supermercados, para obterem facilidades no processo da negociacao.

Como recomendagOes para estudos futuros, sugere-se explorar cada uma das

dificuldades elencadas, com trabalhos especificos em cada um dos temas, com possivel estudo
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de solugdes para cada uma. O regime tributério foi indicado como uma dificuldade relevante e
merece uma atencdo dos estudiosos em MPEs que poderéo identificar melhores solugdes aos

desafios que estes empresarios vivenciam em nosso pais.
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