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RESUMO

As empresas buscam formas para manterem-se no mercado, fidelizar seus clientes e conquistar
novos. O Brasil tem passado por um periodo no qual as empresas precisam inovar utilizando os
recursos ja disponiveis ou 0s que gerem retornos rapidos para manterem suas atividades. Este
estudo busca demonstrar como uma empresa de erva-mate vem superando o periodo de pandemia
com pequenas implementacdes para aumentar suas vendas. 1sso leva ao objetivo desse estudo, que
€ descrever o processo de inovacédo de uma empresa do mercado ervateiro. O método utilizado foi de
revisdo bibliografica e estudo de caso. A empresa buscou, por meio da utilizacdo de divulgacdo de
seus produtos pela internet, manter as vendas no periodo de pandemia, e para tanto criou um site e
melhorou a estratégia operacional com a terceirizagdo de uma maquina empacotadeira. Os
resultados evidenciaram que houve um crescimento de vendas e consequentemente de lucros para
empresa, além de conquistar novos clientes, mantendo suas atividades. Os resultados levaram a
concluir que as implementages utilizando recursos tecnoldgicos alavancaram as vendas, e com isso
comprovam que € possivel manter-se competitivo e melhorar o faturamento nos negécios com
pequenas implementacdes.

PALAVRAS-CHAVE: Vantagem competitiva. Mercado Ervateiro. Vendas online. Estratégia de
Vendas.

ABSTRACT

Companies are looking for ways to stay in the market, retain your customers and win new ones. The
Brasil has been going through a period in which companies need to innovate using the resources
already available or those that generate quick returns to maintain their activities. This study seeks to
demonstrate how a yerba mate company has been overcoming the pandemic period with small
implementations to increase its sales. This leads to the objective of this study, which is to describe the
innovation process of a company in the herb market. The method used was a literature review and a
case study. The company sought, through the use of advertising its products on the internet, to
maintain sales during the pandemic period, and for that purpose it created a website and improved its
operational strategy by outsourcing a packaging machine. Results showed that there was an increase
in sales and, consequently, in profits for the company, in addition to conquering new customers,
maintaining their activities. Results leaded concluded that the implementation using technological
resources leveraged sales, and thus prove that it is possible to remain competitive and improve the
billing in business with small implementation.

KEYWORDS: Competitive Advantage. Herbal Market. Online sales. Sales strategy.
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INTRODUCAO

Maccari Junior (2015) afirma que a atividade ervateira tem mostrado um crescimento
significativo nos ultimos anos, e isso levou a um aumento da &rea de plantio, gerando empregos, em
especifico nos Estados do Sul do Brasil. Esse crescimento esta associado ao aumento do consumo
da erva-mate, estimulado pela tendéncia de alimentos naturais e de maior valor nutritivo, e além
disso, cresceram nas cidades do pais o interesse pelo estilo de vida rural, levando o resgaste de
aspectos culturais, estimulando o habito do consumo desse produto. O mate, erva mate ou yerba
mate é utilizado na preparacdo de varias bebidas, dentre elas o chimarrdo, o tereré, bebidas
refrescantes e chas. E uma cultura que gera riquezas ao produtor rural, as indGstrias processadoras
e contribui com a economia regional e nacional (VALDUGA, 2017).

Segundo Sluszz, Padilha e Mattos (2009) com o aumento da competitividade no mercado
ervateiro, diversas mudancas significativas tém ocorrido para atender a esse tipo de consumidor.
Essas mudancas tém estimulado o desenvolvimento, por meio de inovac¢des por parte tanto das
industrias ervateiras quanto de empresas que comercializam os produtos.

Como fatores primordiais da competitividade tem-se a qualidade do produto, a confiabilidade
e a inovagdo. A qualidade é verificada no momento da obtencdo da certificacdo que envolve o
processo produtivo, abarcando a rastreabilidade do produto final. A confiabilidade esta relacionada a
atributos qualitativos de consumo saudavel, ligados a producdo a partir de produtos de alta
qualidade. A inovagdo se revela na obtencdo de formas diferentes do produto ao consumidor
(SLUSZZ; PADILHA, MATTOS, 2009).

Diversas definicdes sdo encontradas na literatura para o processo de inovagdo. Inovar,
segundo Franchini (1999), corresponde a uma reacdo de uma empresa as mudancas do ambiente
externo, como forma de criar ou de manter uma vantagem competitiva. Quanto a inovagéo
tecnoldgica Kriicken-Pereira; Abreu e Bolzan (2002, p. 20) consideram ser, “[...] um caso particular de
inovacao que se baseia na utilizagdo de conhecimentos cientificos e tecnolégicos, cujo conceito é a
transformacédo de uma ideia em um novo produto/servico ou melhoramento do mesmo através da
tecnologia.”

Ressalta-se que a orientagdo para competividade e pela inovacao esta sendo adotada pelas
empresas, impulsionada pela motivacdo interna e também influenciada por fatores externos
(SLUSZZ; PADILHA, MATTOS, 2009), podendo ser relacionados e explicados pela pressédo da
sociedade e instituicbes que defendem a protecdo ambiental; pela acirrada concorréncia devida a
abertura de mercados; pelos conceitos de qualidade total, pela necessidade de gestédo e certificacdo
ambiental, envolvendo o bem-estar e a salde; pela cobranca por preservagdo da flora e fauna
(MACHADO-DA-SILVA; BARBOSA, 2002), e recentemente pela pandemia mundial. Segundo
Machado-da-Silva e Barbosa (2002) a conceituacdo e competitividade requer verificar tanto padrées

concorrenciais assim como institucionais. Os autores ainda consideram que o conceito, “pode revelar-
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se estrutural e simbolicamente diferenciado por segmento empresarial, [podendo, além disso, ]
apresentar conotacido diversa quando se leva “em conta diferentes niveis do contexto ambiental:
local/regional, nacional e internacional.” (MACHADO-DA-SILVA; BARBOSA, 2002, p. 9).

A pandemia do COVID19 obrigou a sociedade a realizar o isolamento social, que tem sido
aplicado conforme a necessidade local. Esse aspecto afetou as atividades econémicas e sociais,
proibindo pessoas de circularem e impactando diretamente na economia local ou global, reduzindo
consumo de bens e servigcos pela populagéo, consequentemente causando reducéo no faturamento
de todos os tipos de comércio (SCHREIBER; MORAES, STASIAK, 2021), principalmente os
representados por empresas de porte micro ou pequena (SEBRAE, 2016). Neste cenario, lembrando
os dizeres de Bardnano (2005), da existéncia de “[...] uma série de diferentes fatores (embora
estreitamente inter-relacionados) que devem funcionar em conjunto para criar e reforcar o ambiente
que facilita o sucesso da inovagéo tecnolégica”, é possivel afirmar que a pandemia impulsionou a
busca por meios do uso da tecnologia para se chegar ao consumidor final.

Segundo Costa (2011), inovar gera mudangas, que por sua vez ocasionam formas de
adequacdo dos meios de producdo e de comercializacdo de produtos, e isso proporciona
mecanismos de gestdo, como novos métodos de produgdo, novas fontes de matérias-primas,
abertura de mercados e mudancas na estrutura organizacional. Corroborando, Barafiano (2005, p.
59) acrescenta que o “[...] progresso tecnoldgico leva, através do aumento da produtividade/
competitividade das empresas, ao desenvolvimento econémico que, por sua vez, eleva o nivel de
vida da populacdo em geral.”

O objetivo deste estudo foi de descrever o processo de inovacdo de uma empresa do
mercado ervateiro. Os objetivos especificos buscam apresentar as diferentes estratégias do mercado
ervateiro e verificar a estrutura competitiva da empresa.

Trata-se de um estudo de caso de natureza qualitativa, que busca demonstrar a experiéncia
de uma microempresa que comercializa erva-mate, e que aumentou suas vendas, em época de

pandeia, por meio da divulgacéo de seus produtos na rede mundial de computadores.

1 FUNDAMENTACAO TEORICA

Introducéo de tecnologias nos processos empresariais

Conforme descreveu Goncalves (1994), as tecnologias veem sendo implantadas no Brasil
desde o final da década de 70, é isso corrobora com as empresas a incorporarem em Seus processos
produtivos as tecnologias que possibilitem a modernizacdo da empresa, e isso reflete no
atendimento, no controle do gerenciamento e nos custos. Ainda segundo autor, essa busca por
novas tecnologias é consequéncia de intensa concorréncia, de politicas econémicas do governo, que

geram condic¢des instaveis e precarias para as empresas.
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Atualmente o mundo vive a Quarta Revolucado Industrial, que segundo previu Schwab (2016)
€ poderosa, impactante e tdo importante quando as trés anteriores. A IndUstria 4.0, como também é
chamada, “[...] € um novo paradigma que se sustenta na utilizagdo de tecnologias inovadoras como
Internet das Coisas, Big Data, Sistemas Ciberfisicos e Computagdo em Nuvem,” transformando o
processo produtivo de forma radical e gerando oportunidade de negécio (LAPOLLI et al., 2021, p.
25). No entanto, essa transi¢éo para a Industria 4.0, e ado¢do de seu conceito nem sempre ocorre de
forma simples, consequéncia e ser radical e dindmica, levando a impactos nos modelos tradicionais
de negocios e nas pessoas que trabalham nestas organizacgdes.

Recentemente, a crise instaurada pelo COVID 19, aliada a exigéncia das inovacgdes e a crise
econOmica, impulsionou iniciativas de implementacdo da Industria 4.0, ainda que hajam inimeros
desafios a serem vencidos. Desafios esses que vao além do aspecto tecnoldgico, abrangendo
guestdes relacionadas a reestruturacdo dos modelos de negdécios até entdo praticados, envolvendo
competéncias e habilidades humanas, dentre outros aspectos (LAPOLLI et al., 2021). Para Castro,
Araujo e Carvalho (2021) o contexto em que a sociedade atual se encontra, impele para ascensao
das inovacfes tecnoldgicas, sendo o uso da Internet e da rede mundial de computadores (WWW),
canais de viabilizacdo das a¢des de micros e pequenas empresas por meio do uso de tecnologias.

Marques et al. (2017) destacam como pontos chaves para potencializar a adaptacdo ao
paradigma da Industria 4.0, fatores como: acirrada competitividade, adaptacdo as mudancas de
mercado, reducdo de riscos e falhas, qualificacdo de trabalhadores, tecnologia da informacgéo e as
novas tecnologias. Um ponto favoravel nessa nova forma de negociar, é o fato de a oportunidade
estar aberta a todo e qualquer tipo de organizacdo, independentemente de seu porte, seja ela
pequena, grande ou média, todas elas enfrentam as mesmas barreiras (HORVATH; SZABO, 2019).

Em se tratando de barreiras, Marques et al. (2017) pontuam a privacidade e seguranca de
dados, a imaturidade tecnoldgica, a falta de competéncias necessarias que atenda as novas
tecnologias, equipamentos, incerteza de retorno financeiro, baixa interoperabilidade e inexisténcia de
padrées.

Segundo Smit et al. (2016), existe um reconhecimento pela maioria das empresas sobre o
impacto da Industria 4.0, sendo que as pequenas empresas estdo menos preparadas para as novas
tecnologias. Este contexto retorna a falta de recursos financeiros, que pode prejudicar
significativamente as pequenas empresas em projetos de desenvolvimento. Contrastando neste
cenario, as médias empresas tém mais oportunidade de investir em novas tecnologias,
consequentemente, em aplicar tecnologia de manufaturas mais avancadas que as pequenas
empresas, 0 que sugere que terdo vantagens competitivas (DANGAYACH; DESHMUKH, 2005),
restando as pequenas empresas mais suscetibilidade no enfrentamento das barreiras no processo de
adaptacéo a Industria 4.0 (HORVATH; SZABO, 2019).

Em se tratando do uso de tecnologias, a Internet tem se sobressaido por ser um canal novo e
rentavel, dado ao impacto da conducdo de negdcios nas relacdes de vendas e acesso a servigos,

informagcBes e recursos. Albertin (2001) ressalta que juntamente com a Internet e as novas
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tecnologias, surgiu a empresa virtual, confirmando que a Internet esta mudando a forma de as
empresas funcionarem e das pessoas trabalharem. Cabe ressaltar, que, “[...] a tecnologia esta
relacionada a técnica empregada na agilizacdo e na otimizacdo dos processos aplicados na
intencionalidade de proceder mudangas em algo.” (ALVES; SANTOS FILHO, SANTOS, 2016, p. 3-4).
E por meio da Internet que pequenas empresas tém oportunidade de mercado, podendo formar
aliancas estratégicas e até operar de maneira global, tendo em vista ser uma tecnologia definidora
dos niveis de competitividade das empresas (ALVES; SANTOS FILHO, SANTOS, 2016).

Tecnologia e competitividade

Com o advindo da informatica, segundo Drucker (2000), criaram-se novos padrées de
comportamento na medida em que 0s equipamentos se tornaram mais baratos e acessiveis a um
maior numero de pessoas. A interligacdo desses equipamentos em rede, principalmente por meio da
Web, proporcionou o encurtamento das distAncias entre as pessoas, ou geografia mental dos
usuarios, como definiu o autor. Drucker (2000) ja previa que a for¢ca motriz do impacto da revolugao
da informacdo iria além da informatica, da inteligéncia artificial, do efeito dos computadores sobre a
tomada de decis@es, ou da elaboracéo de politicas o de estratégias, essa forca reside no comércio
eletrdnico, tendo como canal a internet, como distribuidora mundial de produtos, servigcos e empregos
de nivel gerencial. Realidade essa que vem modificando economias, produtos e servicos e seu fluxo,
mercados e estruturas sociais, mercado de trabalho e comportamento dos consumidores.

Conforme Amaral (2021), a busca por meio de destaque no mercado se da pelo intuito de as
organizagbes almejarem melhor nivel de eficiéncia e de eficacia. Para o autor, a tecnologia é
importante dentro do mercado de trabalho, e deixou de ser um diferencial passando a ser uma
necessidade para as empresas de qualquer segmento, sendo que investimentos em tecnologia
podem garantir a competitividade, otimizar processos e facilitar a comunicagao.

Complementando a importancia da rede mundial, Balbinot, Graeml e Macadar (2007) afirmam
gue a Internet passou a ser considerada ferramenta estratégica para a internacionalizagdo das
empresas, decorrente da visibilidade mundial gerada pela web site, funcionando como vitrine virtual
para servicos e produtos, além de sua utilizacdo como canal de informacdo sobre a realidade de
outros mercados. Para Abramczuk (2009, p. 330), “[...] as pessoas estdo confiando mais na Internet
como midia para a intermediacdo de negdcios e para a aquisi¢cdo de produtos e servigos.” O autor
ainda ressalta sobre o baixo custo de investimento inicial envolvido na instalacdo virtual, se
comparado ao custo de uma instalagdo fisica, ressaltando ser um bom investimento em termos de
custo inicial e corresponder a verdadeira vantagem estratégica.

Segundo Carneiro, Correia e Machado (2020, p. 3), para andlise da “competitividade é
preciso conhecimento dos padrdes setoriais presente nas empresas e seus ambientes, além de suas
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caracteristicas culturais e sociais.” Os autores afirmam que o aumento da competitividade do
mercado esta relacionado ao aumento da capacidade de producéo.

E, mesmo com barreiras com varios desafios, as organiza¢bes buscam cada vez mais por
atualizacdo, intuindo o desenvolvimento do empreendimento de modo eficaz, neste sentido,
concluem Castro, Araujo e Carvalho (2021, p. 41528) que as “empresas estdo buscando se inserir
cada vez mais nesse novo cenario, em que 0s meios online estdo tornando o mercado mais
competitivo, onde sobrevivem os empreendedores que estiverem mais atualizados.”

Conforme Porter (1999), as empresas precisam adotar estratégias para alcancar a vantagem
competitiva, sendo elas: custo, diferencia¢do ou enfoque (em custo ou em diferenciacédo), para o
crescimento e a expansdo de um setor, no caso desse estudo, 0 setor ervateiro. Vantagem
competitiva corresponde ao valor que a empresa cria para seus consumidores, indo além dos custos
de fabricacéo, e esse valor é dado (pelo consumidor) conforme o que ele decide pagar pelo produto.
A diferenciacdo de um produto € o resultado que aparece no mercado, como qualidade no consumo
representada pela preocupacao com a saude, com o meio ambiente, com seguranga alimentar, bem-
estar animal e com o comércio justo. A diferenciacdo de produto, dos demais similares no mercado,
também agrega valor aos olhos do consumidor, e esta, compreende que as empresas tenham sua
marca identificada e que desenvolvem a lealdade com seus clientes, decorrente da publicidade, do
servico ao consumidor, da diferenciacdo dos produtos, da qualidade e até mesmo do tempo que se
encontra no mercado. O setor ervateiro utiliza como estratégias para diferenciar o produto no
mercado a qualidade do produto, tornando-o competitivo e diferenciando-se dos concorrentes, sendo
que a diferenciagdo pode ocorrer por diversas aspectos e caracteristicas, mas, “[...] € necessario que
suas caracteristicas se mostrem melhores e estejam a contento do consumidor, proporcionando-lhe

aquilo que busca ao adquirir o produto.” (WEBER et al., 2019, p. 14).

Mercado ervateiro

A llex paraguariensis possui as seguintes denominac¢des: matin ou mati na lingua quéchua;
erva mate, cha-de-Paraguai, cha dos jesuitas, erva do diabo, yerba-santa assim chamada pelos
uruguaios e ka’a em idioma guarani (INSTITUTO EUVALDO LODI, 1986 apud DANIEL, 2009). E uma
planta produtora de folhas multiuso, originaria da Mata Atlantica e pode ser encontrada nas florestas
dos estados do Sul do Brasil, no norte da Argentina, Paraguai e Uruguai. Seu cultivo é tradicional,
mas com o tempo tornou-se um habito e popularizou-se, na forma de chimarrdo, feito com agua
guente, ou tereré, feito com &gua fria, gelada ou com limonada (LOPES, 2019). Da planta sédo
extraidos varios produtos, destacando a potencialidade do extrato nebulizado, com aplicacdo como
componente intermediario na industria farmacéutica e alimenticia, além de suas comprovada

propriedades quimicas (DANIEL, 2009). “Devido a sua importancia histérica e cultural, a erva-mate
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também é um importante produto econdémico, social e ecolégico, fonte de emprego e renda ao longo
de toda a sua cadeia produtiva.” (WEBER, 2019, p. 3).

Segundo o Instituto Euvaldo Lodi (1986, p. 30 apud DANIEL, 2009, p. 19), a planta apresenta
propriedades como: “descanso total para os musculos, atenuadora da fome, rica em alcaloides,
diurética, levantadora das forgas alquebradas e alto poder afrodisiaco. Também essa ‘folha’ tornava o
indio ‘dono da floresta’ de espirito, altamente belicoso [...].”

O produto ja teve seu auge, no qual era reconhecido como “Ouro Verde”, porém o longo
tempo no qual passou por estagnacgédo, resultou na queda de investimento e no desenvolvimento de
tecnologias. Economicamente a importancia da erva-mate reside na contribuicao para a capitalizagao
de véarios municipios do Sul do pais (LOPES, 2019), 90% da erva-mate produzida nacionalmente
€ proveniente de arvores nativas (DANIEL, 2009), sendo atualmente o principal produto nao
madeireiro do agronegdcio florestal nas regido de seu cultivo, e embora nao esteja nas dimensfes de
seu periodo aureo, o mercado ervateiro vem demonstrando-se positivamente em alta, inclusive pela
descoberta de seu potencial pelo mercado internacional, devido aos teores de cafeina, teobromina e
saponina que a planta apresenta (LOPES, 2019).

Segundo Daniel (2009), o setor ervateiro encontra-se em expanséo, mas ainda é necessaria
organizacdo na cadeia produtiva. Representado por mais de 700 empresas processadoras
distribuidas em 486 municipios, nas quais participam mais de 700.000 trabalhadores diretos e
indiretos. Segundo Medrado et al. (2004) somente no estado do Rio Grande do Sul 286 municipios,

numa area de cultivo de 30.620 hectares, em 14 mil propriedades rurais, abastecem 300 indUstrias.

2 METODO DO ESTUDO

Trata-se do uso da metodologia de revisdo bibliografica, com base em busca no site do
Google Académico, e tem como natureza a pesquisa qualitativa. Como método utiliza o estudo de
caso para descrever a experiéncia de uma empresa que comercializa os produtos da erva-mate. O
estudo de caso conforme Yin (2001), apresenta algumas caracteristicas: obten¢do de dados que
possam caracterizar e explicar em detalhes aspectos do estudo; busca de conhecimento; e requer do
pesquisador capacidade de integrar, reunir e interpretar aspectos do objeto pesquisado.

Na montagem do estudo de caso, utilizou-se como técnica de coleta de dados o relato oral do
proprietario da empresa estudada e a consulta no endereco eletrénico da empresa, que ja mantinha
uma estrutura fisica antes de iniciar sua atividade no comércio virtual. Alberti (1989, p. 1-3) define a
técnica do relato oral como "[...] um método de pesquisa (histérica, antropoldgica, socioldgica, etc.)
qgue privilegia a realizacdo de entrevistas com pessoas que participam de, ou testemunharam,
acontecimentos, conjunturas, visdes de mundo, como forma de se aproximar do objeto de estudo.”
Segundo autor, € uma maneira de compreender a sociedade por meio da vivéncia do individuo

analisando as versoes e testemunhos.
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3 ESTUDO DE CASO: ANALISE E RESULTADOS

A empresa analisada neste estudo esta no mercado desde o ano de 2017, e com a pandemia

do COVID19, em meados do ano de 2020, as vendas cairam por conta do fechamento da loja fisica.

A estratégia para manter as vendas foi a utilizacdo da Internet para divulgacao de seus produtos.

Segundo relato do gestor da empresa, no periodo da pandemia essa passou por duas

implementacdes: a) implementacdo do site de vendas pds-pandemia, 0 que ocasionou em aumento

de vendas

e consequentemente no aumento do faturamento; b) Terceirizacdo de uma maguina

embaladora das ervas (aumento da produtividade e diminui¢do do tempo de producdo que antes feito

manualmente).

1)

Implementagcdo do site de vendas: com a abertura do site foi possivel aumentar as
vendas mesmo durante a pandemia, pois a procura por compra dos produtos aumentou
no recurso online. A estrutura do site ficou a cargo de uma empresa de marketing
especializada e contratada para fazer a divulgagdo da loja e dos produtos. Também foi
investido valores em propaganda do site e utilizado o recurso gratuito de uma rede social,
0 Instagram. O uso da Internet, como recurso tecnolégico, proporcionou o

reposicionamento comercial da empresa, criando um novo canal de venda.

A Figura 1 A, B, C, D apresenta algumas das imagens que estdo expostas no site, e no

Instagram, proposta pela empresa contratada para atrair o cliente e divulgar os produtos da loja.

FIGURA 1 - Imagens ilustrativas para atrair a atengédo do consumidor

BORA MOIA
0VERDE?

JMWM'!USEII HOJE?

Fonte: Site da empresa (2021).

A segunda implementacao foi a utilizacdo de maquina embaladora para erva-mate.
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2) Terceirizacdo de servico de maquina embaladora: com a utilizacdo da maquina MODELO
LZ1000 (empacotadora automatica) foi possivel aumentar a quantidade de embalagens produzidas
por hora, que antes era de 80 pacotes por hora, passando a 300 pacotes por hora. O processo de
empacotamento da maquina requer apenas de um funcionario. A erva-mate vem fornecida em sacos
de 10kg e sdo passadas para embalagens de 500g. Esta estratégia operacional proporcionou a
reducdo de custos com méo de obra e reduziu o tempo de empacotar. Apesar de ndo se tratar de
uma inovacédo tecnolégica, a utilizacdo da empacotadeira ajudou a empresa a reduzir os gastos no

periodo de pandemia.

A Figura 2 A apresenta o modelo de maquina embaladora utilizada pela empresa, e na
sequéncia (Figura 2 B, C, D), o processo de empacotamento da erva-mate, a passagem pela esteira

e a retirada do produto embalado pelo funcionario.

FIGURA 2 - Maquina embaladora e processo de empacotamento da erva-mate

Fonte: Proprio autor.

A Tabela 1 apresenta o comparativo de faturamento, antes e depois das implementa¢bes

efetuadas pela empresa.
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TABELA 1 — Inicio das implementagdes, registrando entrada de produto e lucro durante o

més
10/03/202
1 - Comego
operagdo
site
Jangiro Favereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Movembro Dezembro
Entra RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS
da 9,697 97 12.577,60 19.415,88 20.085,65 20.080,67 24.20470 25.449.17 27.738,85 28.433,34 30.018,15 3122284 32.856,74

RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS RS

lucro | 634791 9.110,88 1660498 | 1710165 | 1797001 | 2053458 | 2132784 | 2351507 | 2405269 | 2513956 | 2623812 | 2774437

Fonte: Proprio autor.

E possivel observar que apds a implementacdo que ja no més de marco, houve um retorno a
curto prazo e que cresceu exponencialmente o prazo, assim, os nimeros evidenciam o crescimento
de vendas e retorno do investimento efetuado pela empresa.

Tomando como base os resultados da pesquisa da Agéncia de Noticias do Sebrae (2016), o
total de empresas que negociam seus produtos exclusivamente pela internet, 90% sdo de pequeno
porte, e faturam em média até 3,6 milhdes anuais. Os resultados deste estudo, ao apresentar um
crescimento nas vendas, aumento de faturamento, e divulgacdo de seus produtos a um publico
geograficamente distante, corrobora com os achados de Reis e Graminho (2019) ao afirmarem que o
campo de aplicagdo das novas tecnologias é vasto, e oferece possibilidade as empresas. Este estudo
demonstra que o uso de tecnologia traz oportunidades de inovacdo, impulsiona o planejamento
estratégico e a competitividade de uma empresa, e muitas vezes com pequenas mudancas é
possivel aumentar o faturamento, tornar-se competitivo e, como o caso deste estudo, enfrentar um
mercado incerto.

Muitas empresas j4 aderiram ao uso da Internet para divulgar e vender seus servicos ou
produtos, no entanto, muitas ainda desconhecem o uso da internet para aumentar as vendas,
desconhecem que muitas ferramentas estéo disponiveis e sédo gratuitas, ou mesmo ndo fazem o uso

deste recurso por desconhecimento de como utilizar essas ferramentas.

CONSIDERACOES FINAIS

O periodo da pandemia resulta em muitas incertezas no mundo dos negocios. As grandes
empresas, com melhor capital financeiro, conseguiram se reestruturar e enfrentar a crise econémica
gerada nesses Ultimos dois anos. No entanto, os pequenos empreendedores vém enfrentando
diversos problemas, e por conta disso, 0s que se mantiveram no mercado precisaram buscar novas

formas para manterem suas atividades e garantir as vendas. Foi neste cenario que este estudo se
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estruturou, e buscou, por meio de demonstrar a experiéncia de uma pequena empresa que
comercializa Erva-mate que vém superando a crise e aumentando seu faturamento.

Muitas empresas tém usado a tecnologia para alavancarem suas vendas, valendo-se da
Internet para disponibilizar e facilitar a divulgacdo de seus produtos, e foi esse o0 contexto que
buscou-se demonstrar, que com pequenas implementacdes e o uso da Tecnologia, & possivel

manter-se competitivo e melhorar o faturamento nos negaécios.
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