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RESUMO

Este estudo tem como objetivo geral analisar os desafios enfrentados pelos pequenos negdcios na cidade de Macapa-
AP, destacando os desafios enfrentados e as estratégias de adaptacdao adotadas por esses empreendimentos.
Utilizou-se como metodologia a pesquisa aplicada, exploratdria e descritiva, com uma abordagem qualitativa. A
coleta de dados incluiu uma revisao bibliografica em bases como Scielo, Capes e Google Scholar, e um estudo de caso,
com entrevistas realizadas com 6 comerciantes da zona Norte de Macapa. Como resultados, identificou-se os
pequenos negodcios enfrentam dificuldades significativas devido a chegada das grandes redes atacadistas, que
oferecem pregos competitivos e maior variedade de produtos. Entre os principais desafios apontados pelos
comerciantes estdo a redugdo no fluxo de clientes, a pressdo para diminuir margens de lucro e a dificuldade em
negociar com fornecedores para manter pregos atrativos. No entanto, as estratégias de adaptacdo adotadas por
esses empreendedores incluem a diversificagdo dos produtos oferecidos, o fortalecimento do atendimento
personalizado como diferencial competitivo e o investimento em ag¢des de fidelizagdo de clientes, como promogdes
e programas de recompensa. Alguns comerciantes também destacaram aimportancia do uso de ferramentas digitais
para ampliar sua visibilidade, como redes sociais e marketplaces. Conclui-se que, embora o cenario seja desafiador,
0s pequenos negdcios que investem em inovagdo, relacionamento com o cliente e diferenciagcdo tém maior chance
de se mnterem competitivos no mercado.
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ABSTRACT

This study aims to analyze the challenges faced by small businesses in the city of Macapa-AP, highlighting the
difficulties they encounter and the adaptation strategies adopted by these enterprises. The methodology used
includes applied, exploratory, and descriptive research with a qualitative approach. Data collection involved a
bibliographic review in databases such as Scielo, Capes, and Google Scholar, as well as a case study with interviews
conducted with 6 merchants from the Northern zone of Macapa. The results showed that small businesses face
significant difficulties due to the arrival of large wholesale networks, which offer competitive prices and a wider
variety of products. Among the main challenges identified by merchants are reduced customer traffic, pressure to
lower profit margins, and difficulties in negotiating with suppliers to maintain attractive prices. However, the
adaptation strategies adopted by these entrepreneurs include product diversification, strengthening personalized
customer service as a competitive edge, and investing in customer loyalty actions, such as promotions and reward
programs. Some merchants also emphasized the importance of using digital tools to increase their visibility, such as
social media and marketplaces. It is concluded that, although the scenario is challenging, small businesses that invest
in innovation, customer relationships, and differentiation are more likely to remain competitive in the market.
Keywords: Small businesses. Large wholesale chains. Macapa.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo enseja de uma andlise sobre o impacto
dachegadadegrandes redes atacadistas na cidade de Macapa sobre
os pequenos negdcios locais, focando nos desafios enfrentados e
nas estratégias de adaptacdo adotadas por esses empreendimentos
para se manterem competitivos. O crescimento econdmico e a
expansdo do setor de varejo tém trazido mudangas significativas
para o comércio na cidade, principalmente com a entrada de
empresas como Assai Atacadista e Atacaddo Carrefour, que estao
as maiores empresas do Brasil no setor de atacado e varejo.

Ainstalacdo dessas grandes redes nas zonas Norte e Sul de
Macap3, regides densamente povoadas e com forte presenga de
pequenos comerciantes, tém provocado uma transformagdo no
cenario de negdcios local. Embora as grandes redes oferegcam novos
produtos e pregos mais acessiveis para os consumidores, elas
também representam uma ameaca direta para os pequenos
comerciantes, que muitas vezes ndo possuem o mesmo poder de
compra, infraestrutura ou visibilidade de marca para competir em
pé de igualdade.

Diante disso, o presente estudo busca responder a seguinte
questdo norteadora: Como os pequenos negdcios podem se adaptar
e sobreviver frente aos desafios impostos pela chegada das grandes
redes atacadistas em Macapa-AP?

Com base em tais fundamentag¢Oes, acredita-se como
hipdtese de estudo que os pequenos negdcios em Macap4, apesar
dos desafios impostos pela chegada das grandes redes varejistas,
tém desenvolvido e implementado estratégias eficazes de
adaptagcdo que permitem ndo apenas sua sobrevivéncia, mas
também sua prosperidade em um mercado competitivo. Estas
estratégias podem incluir a personalizagdo do atendimento ao
cliente, a valorizagdo de produtos locais e regionais e/ou a inovagio
nos processos e na oferta de produtos.

Mediante tais pressupostos, este estudo tem como
objetivo geral analisar os desafios enfrentados pelos pequenos
negocios na cidade de Macapa-AP. Como objetivos especificos
buscou-se: a) identificar os principais desafios que os pequenos
negocios em Macapa enfrentam com a chegada das grandes redes
varejistas; b) examinar as estratégias que o0s pequenos
empreendimentos estdo implementando para se manterem
competitivos frente as grandes redes e ainda; c) evidenciar como os
pequenos negdcios tém adaptado suas operagles e praticas para
atender as novas demandas do mercado.

O presente estudo justifica-se por trés aspectos principais.
No ambito cientifico, busca enriquecer o campo académico ao trazer
novas perspectivas sobre o mercado varejista em cidades de
grande porte, como Macapd, explorando particularidades
regionais que influenciam o desempenho dos pequenos negdcios.

No aspecto académico-profissional, o estudo oferece
recomendacbes estratégicas para empreendedores locais,
auxiliando na identificacdo de formas de adaptac¢do e inovagdo que
valorizem as caracteristicas Unicas dos pequenos negdcios. Dessa
forma, ndo apenas aborda os desafios enfrentados, mas também
propde caminhos para o crescimento da economia local, sendo uma
fonte til tanto para académicos quanto para profissionais da area.

Por fim, no aspecto social, destaca-se a contribui¢do para o
fortalecimento das economias locais, dado o papel fundamental dos
pequenos negdcios na geracdo de empregos, diversificacdo do
comércio e promoc¢do do desenvolvimento sustentdvel.
Compreender os desafios e as oportunidades enfrentados por esses

empreendedores pode impactar diretamente a vida da
populagdo, promovendo maior equidade econémica e social.
A estrutura do trabalho esta organizada de maneira
a garantir uma andlise completa e detalhada do tema
proposto. Inicia-se com essa introdugdo, 3 capitulos e
conclusao. No primeiro capitulo contextualiza-se o comércio
varejista em Macapa e as caracteristicas dos pequenos
negocios. No segundo capitulo discute-se acerca de
estratégias e gestdo em pequenos negdcios
Adiante, o capitulo de Resultados e Discussdo apresenta as
anadlises feitas a partir dos dados coletados, discutindo os
principais desafios enfrentados pelos pequenos negdcios,
como a redugdo no fluxo de clientes e a pressdo sobre as
margens de lucro. Por fim, as Consideragdes Finais sintetizam
as principais conclusdes do estudo, destacando as
implicagbes para os pequenos empreendedores, com a
chegada das grandes redes varejistas em Macapa-AP.

1.1 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

No ambito cientifico, as pesquisas seguem regras
gerais de classificacdo, que sempre estdo atreladas a critérios
especificos. No que se refere a classificagdo das pesquisas,
essa categorizagdo esta diretamente relacionada aos seus
objetivos. Neste contexto, a presente pesquisa é classificada
como uma pesquisa aplicada, pois seu principal objetivo é
investigar um problema especifico e fornecer solugGes ou
recomendacgles praticas para o contexto de estudo. Além
disso, a pesquisa é caracterizada como exploratdria e
descritiva, utilizando uma abordagem qualitativa para
proporcionar uma visdao abrangente do objeto de estudo.

A pesquisa adota uma abordagem qualitativa, pois
tem como objetivo entender as percepgdes, experiéncias e
estratégias dos pequenos comerciantes em resposta a
chegada das grandes redes atacadistas em Macapd. A
escolha por essa abordagem se mostra mais adequadada
pela natureza do problema investigado, que demanda uma
compreensdo aprofundada das dindmicas locais, das
dificuldades especificas enfrentadas por cada comerciante e
das solucgdes inovadoras adotadas para mitigar os impactos
da concorréncia.

A pesquisa bibliografica teve como objetivo
compreender a literatura cientifica disponivel sobre os
impactos da entrada de grandes redes atacadistas em
economias locais e identificar estratégias de adaptagao
adotadas por pequenos negdcios. Foram consultadas fontes
académicas, artigos, livros e periddicos cientificos nas bases
de dados Scielo, Capes, e Google Scholar, utilizando palavras-
chave como “pequenos negdcios”, “atacadistas”,
“estratégias de adaptacdo” e “Macapa”. A revisdo
bibliografica permitiu criar uma base tedrica sdlida para o
estudo de caso, com destaque para a teoria da concorréncia
de Michael Porter (2004), que serve como marco tedrico
para a analise das forgas competitivas que afetam o mercado
de Macapa.

O estudo de caso foi conduzido por meio de entrevistas
semiestruturadas com pequenos comerciantes da zona
Norte de Macapa, regides escolhidas por concentrarem
grande parte dos pequenos negdcios impactados pela
chegada de grandes redes atacadistas como Assai e
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Atacaddo. As entrevistas abordaram as principais dificuldades
enfrentadas, as estratégias de adaptacdo adotadas, e como os
empresarios locais percebem o impacto dessas grandes redes em
seus negocios.

2 COMERCIO VAREJISTA EM MACAPA E AS CARACTERISTICAS DOS
PEQUENOS NEGOCIOS

O referencial tedrico deste estudo aborda os conceitos
fundamentais da administragao aplicados aos pequenos negdcios,
com foco na concorréncia com grandes redes atacadistas. Autores
como Chiavenato, Kotler e Keller, Drucker, Mintzberg e Collins
embasam a analise, fornecendo uma visdo ampla sobre gestéo,
marketing estratégico, inovacgao e lideranga.

A discussao inicial aborda os processos administrativos,
enfatizando como o planejamento, organizagao, dire¢do e controle
podem otimizar recursos e aumentar a competitividade. Deste
modo, o estudo analisa a importancia das pequenas empresas no
contexto econdémico, discutindo praticas de gestdao inovadoras e
estratégias de adaptacdo que permitem sua sustentabilidade e
competitividade diante de grandes desafios mercadoldgicos.

2.1 CIENCIA DA ADMINISTRAGAO

A ciéncia da administracio é fundamental para a
organizagdo e o gerenciamento de empresas, sejam elas de grande
ou pequeno porte. Segundo Chiavenato (2004), a administracdo é o
processo de planejar, organizar, dirigir e controlar os recursos
organizacionais para alcancar objetivos eficazes e eficientes. No
contexto de pequenos negdcios, especialmente diante da
concorréncia com grandes redes atacadistas, esses principios
administrativos sao cruciais para estabelecer um modelo de gestao
que permita adaptacdo e sustentabilidade. A compreensdo de
conceitos como eficiéncia, eficicia e controle organizacional
possibilita que os pequenos empresarios adotem praticas que
melhorem seu desempenho e capacidade competitiva.

Além disso, o marketing estratégico é uma das areas mais
importantes para que pequenos negdcios consigam competir em
mercados saturados, argumentam Kotler e Keller (2012). Segundo os
autores, o desenvolvimento de um valor de marca e a personalizagdo
dos produtos e servicos podem ser fatores decisivos para a
fidelizagdo de clientes em cenarios competitivos. Nesse contexto, a
valorizagdo de produtos locais e a construcdao de um atendimento
diferenciado surgem como estratégias essenciais para consolidar a
relacdo com a clientela e fortalecer sua posi¢do frente as grandes
redes atacadistas.

Outro  aspecto importante da administracdo,
especialmente para pequenos negdcios, é o planejamento
estratégico. Para Mintzberg (1987), o planejamento é um processo
gue permite as empresas estabelecer metas de longo prazo e definir
acBGes para alcanga-las, tornando-se uma ferramenta vital para
enfrentar mudangas de mercado e desafios concorrenciais. Esse
tipo de planejamento ajuda pequenos empresdrios a identificar
suas fraquezas e fortalezas, oferecendo-lhes diretrizes claras para
enfrentar as ameacas representadas pela chegada de grandes redes
de atacado. A elaboragdo de estratégias de curto e longo prazo
permite que esses empreendimentos locais adaptem suas
operagdes para atender as novas demandas e expectativas do
consumidor.

A inovagdo é um elemento central na ciéncia da

administracdo, especialmente para pequenos negdécios que
buscam se diferenciar e manter sua relevancia no mercado,
segundo Drucker (2002). Ele afirma que empresas
inovadoras sdo aquelas que conseguem antecipar mudangas
e criar solugGes que atendam as necessidades dos clientes.
Para os pequenos empreendedores, a inovagdo pode
ser expressa na criagdo de produtos personalizados, no
atendimento especializado e no desenvolvimento de novas
formas de divulgacdo para atrair e fidelizar clientes. Essa
capacidade de inovar permite que os negdcios locais se
destaguem, mesmo diante da concorréncia das grandes redes.
Alideranca forte e valores organizacionais claros sdo
fundamentais para o sucesso de qualquer empreendimento.
Em especial, para pequenos negdcios que buscam construir
uma identidade sdélida e duradoura, lideres eficazes sdo
capazes de inspirar suas equipes e alinhar suas agées com a
missdo e os objetivos da empresa, como discute Collins (2001).
Desse modo, a lideranga dos proprietdrios de
pequenos negocios é essencial para manter um atendimento
de qualidade e fortalecer a relagdo com a comunidade. A
habilidade de conduzir a equipe em dire¢do a um propdsito
claro permite que esses negdcios criem um diferencial
competitivo, promovendo a lealdade dos clientes.

2.2 CONSIDERACOES SOBRE O COMERCIO VAREJISTA EM
MACAPA

As micro e pequenas empresas desempenham um
papel fundamental na economia, sendo responsaveis por
uma significativa parcela da geragdo de empregos e renda,
onde o comércio local é vital. Entretanto, essas empresas
enfrentam grandes desafios, especialmente com a chegada
de grandes redes atacadistas, que aumentam a concorréncia
e exigem adaptacdo estratégica dos pequenos negdcios para
garantir sua sobrevivéncia no mercado.

No Brasil, existem 6,4 milhdes de estabelecimentos,
sendo que 99% deles sdo micro e pequenas empresas (MPE).
De acordo com o Sebrae (2024), as MPEs sdo responsaveis
por 52% dos empregos com carteira assinada no setor
privado, que sdo 16,1 milhGes. Ja segundo o Banco Nacional de
Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES, 2024), Amapa tem
atualmente 47.132 Microempreendedores Individuais
(MEls), microempresas e empresas de pequeno porte.

De acordo com os dados da Receita Federal do Brasil
(RFB), do total de estabelecimentos com registro até 2024,
12.7% correspondem a outros (5.554 estabelecimentos),
38.7% correspondem a Microempresario Individual (MEI)
(16.961 estabelecimentos), 38.9% correspondem a
Microempresa (ME) (17.020 estabelecimentos), e 9.69%
correspondem a Empresa de Pequeno Porte (EPP) (4.243
estabelecimentos).

A expansdo de grandes redes varejistas em Macapa
tem sido um fendmeno marcante nos ultimos anos, com a
chegada de empresas como Assai Atacadista e Atacadao
Carrefour. Essas gigantes do setor varejista trouxeram um
novo dinamismo a economia local, ao mesmo tempo em que
impuseram desafios significativos aos pequenos negdcios.

De acordo com o Jornal G1 Amapa (2022), o
crescimento das grandes redes de varejo em Macapa reflete
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uma tendéncia global de concentracdo de mercado, onde empresas
com vasta capacidade financeira e operacional expandem suas
operagBes para novas regides, atraidas por mercados em
desenvolvimento. A chegada dessas redes altera o equilibrio
competitivo local, uma vez que essas empresas operam com grandes
volumes de vendas, com fornecedores e estratégias de marketing
agressivas.

Além disso, essas redes possuem uma presencga nacional ou
internacional, o que Ihes permite aproveitar economias de escala
gue os pequenos negocios locais ndo conseguem replicar. Esse fator
reflete diretamente na politica de pregos, ja que essas gigantes
podem oferecer produtos a pregos mais competitivos, um desafio
para os empreendedores locais que enfrentam custos operacionais
mais elevados. O desenvolvimento de pequenos negdcios em
economias locais como a de Macapa enfrenta um ambiente
dinamico e desafiador, especialmente com a entrada de grandes
redes de varejo (Batista et al, 2012).

A chegada dessas grandes redes tem um impacto profundo
no mercado local. No curto prazo, os consumidores locais se
beneficiam de uma maior oferta de produtos, precos competitivos
e acesso a marcas conhecidas. Isso pode estimular o consumo e
melhorar o poder de compra da populagdo. Entretanto, esse
cendrio muitas vezes leva a uma redistribuicdo da renda do
comércio local para as grandes redes, o que pode prejudicar a
economia regional a longo prazo (Sicsu; Castelari, 2009).

A literatura sobre impacto econémico local sugere que a
entrada de grandes empresas no varejo pode resultar em uma
concentragao de receitas nas maos de poucas corporagdes, o que
tende a enfraquecer os pequenos negécios. Nas palavras de Guerra
e Teixeira (2010), pequenas empresas que n3do conseguem se
adaptar podem perder participagdo no mercado, levando ao
fechamento de negdcios, perda de empregos e diminuicdo da
diversidade comercial nas areas afetadas.

Para compreender como esses pequenos
empreendimentos tém lidado com as adversidades impostas pela
concorréncia desproporcional, é fundamental recorrer a diferentes
teorias e conceitos relacionados a economia de pequenos negdcios,
inovacdo empresarial e estratégias de adaptacdo ao mercado bem
como com as dindmicas que influenciam o ambiente competitivo
das empresas, é fundamental adotar uma abordagem estratégica
gue permita analisar as forgas que moldam esse cenario.

Diversos tedricos contribuiram com modelos de anilise,
mas a teoria de Michael Porter destaca-se por sua ampla
aplicabilidade e profundidade de analise. Segundo essa perspectiva,
ha cinco forgas competitivas que exercem influéncia direta sobre
o ambiente de negdcios: a ameacga de novos entrantes, o poder de
barganha dos fornecedores, o poder de barganha dos clientes, a
ameaca de produtos substitutos e a rivalidade entre concorrentes
(Porter, 2004).

Manter-se competitivo em um mercado desafiador exige
que as empresas adotem estratégias capazes de enfrentar essas
forgas. Nesse contexto, algumas abordagens estratégicas podem ser
determinantes para garantir a sobrevivéncia e o crescimento da
organizac¢do. Ainda segundo Porter, para sobreviver e prosperar, as
empresas precisam adotar estratégias que permitam lidar com
essas forcas, como diferenciacdo de produtos, foco em nichos de
mercado ou lideranca em custos (Porter, 2004).

Nesse aspecto, ha de se considerar que os pequenos
negocios de Macapd, muitas vezes, ndo tém a capacidade de
competir diretamente com as gigantes em termos de pregos, mas

podem investir em personaliza¢do, inovacgao e valorizacado de
produtos locais, criando um diferencial competitivo.

Para entender os fatores que impactam o
desempenho das Pequenas e Médias Empresas (PMEs), é
importante explorar elementos que podem tanto
impulsionar quanto limitar seu sucesso. A literatura
identifica aspectos-chave que condicionam a trajetéria
dessas empresas, incluindo o papel da qualificagdo do
empreendedor e do ambiente econdmico. De acordo com
Borges e Oliveira (2014), a qualificagdo do empreendedor e o
crescimento da economia brasileira estdo entre os fatores
gue mais contribuem para a longevidade das empresas. No
entanto, mesmo que o empresdrio possua um diploma, a
formagdo continuada e a busca por novas qualificagbes sdo
essenciais para garantir a competitividade e adapta¢do aos
novos cenarios de mercado (Godarth; Leismann, 2015).

Outro fator importante para a sobrevivéncia das
PMEs é o planejamento estratégico. Segundo Batista et al.
(2012), a falta de planejamento é uma das principais causas
de mortalidade precoce das PMEs. Sem um planejamento
adequado, os pequenos negocios de Macapa podem ter
dificuldades para competir com as grandes redes, que
possuem maior poder de barganha e conseguem negociar
melhores pregos e prazos com fornecedores (Bonacim;
Cunha; Corréa, 2009). Dessa forma, é crucial que os
empresarios locais adotem praticas de planejamento
financeiro e tributario para assegurar a sustentabilidade de
seus negocios.

Além disso, a capacidade de inovagdo e a
identificagdo de novas oportunidades s3o fatores
determinantes para o sucesso das PMEs. Pelissari et al.
(2011) destacam que empreendedores que conseguem
inovar e explorar nichos de mercado tém maior chance de
sobreviver em ambientes competitivos. Em Macapd, os
pequenos negdcios podem focar em produtos e servigos
diferenciados, como a oferta de produtos regionais ou
atendimento personalizado, algo que as grandes redes
podem ter dificuldade em replicar.

Por outro lado, a falta de capital de giro e o dificil
acesso a crédito sdo obstaculos comuns enfrentados pelas
PMEs. Batista et al. (2012) apontam que a auséncia de
financiamento bancdrio é uma Dbarreira para o
desenvolvimento dessas empresas. Além disso, fatores
externos como a falta de clientes e a estagnacdo econGmica
local também contribuem para o fechamento de pequenos
negaocios, conforme observado por Couto et al. (2017), Neves
e Pessoa (2006). A chegada das grandes redes atacadistas
pode agravar esses problemas, ao desviar a clientela dos
pequenos negdcios locais para as grandes redes que
oferecem pregos mais competitivos.

Diante desse cenario, as PMEs de Macapa precisam
adotar estratégias de adaptacgdo para sobreviver e prosperar.
Godarth e Leismann (2015) destacam aimportancia da gestao
eficiente, com praticas como o controle de estoque e o uso
adequado do fluxo de caixa para tomada de decisGes. Além
disso, a criacdo de parcerias locais e o fortalecimento de
redes colaborativas podem ser estratégias eficazes para
enfrentar a concorréncia das grandes redes atacadistas. Por
fim, focar no atendimento personalizado e em produtos
regionais pode ajudar as PMEs a se diferenciar no mercado e
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atrair clientes que buscam uma experiéncia mais local e auténtica.
2.3 CARACTERISTICAS DOS PEQUENOS NEGOCIOS

No Brasil, os pequenos negdcios sdo caracterizados por sua
estrutura enxuta e gestdo centralizada, geralmente operados por
poucos colaboradores e com limites de faturamento especificos.
Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE, 2021), uma microempresa fatura até RS 360 mil
anuais, enquanto uma empresa de pequeno porte (EPP) tem um
faturamento anual entre RS 360 mil e RS 4,8 milhdes. Esses
empreendimentos desempenham um papel vital na economia local,
promovendo geragdo de empregos e dinamizagdo econémica (Silva;
Oliveira, 2022).

As médias empresas, por sua vez, apresentam uma
estrutura de gestdao mais complexa, com uma quantidade maior de
funciondrios e um faturamento anual que varia entre RS 4,8 milhdes
e RS 300 milhdes (Abnt, 2022). Essas empresas costumam adotar
processos gerenciais e operacionais mais sofisticados, visando
escalar suas operacBes e aumentar sua participagdo no mercado
(Pereira; Souza, 2023). De acordo com Cardoso e Freitas (2021), a
média empresa é vista como um "elo intermedidrio" entre os
pequenos negdcios e as grandes corporagdes, sendo mais sensivel
a mudangas econdmicas e menos agil em adaptagbes do que os
pequenos negocios.

3 ESTRATEGIAS E GESTAO EM PEQUENOS NEGOCIOS
3.1 DEFINICAO DE ESTRATEGIA

As estratégias sdo um conjunto de a¢les e planos
elaborados por uma empresa para atingir seus objetivos e se
diferenciar no mercado competitivo. No caso dos pequenos
negaocios, essas estratégias sdo particularmente essenciais devido as
suas limitacbes de recursos financeiros e humanos. A principal
caracteristica das estratégias em pequenos negocios é a
flexibilidade e a adaptacgdo rapida as mudancas do mercado (Costa;
Ramos, 2021).

De acordo com Costa e Ramos (2021), os pequenos
empresarios precisam ser ageis para responder a novas demandas,
ajustar seu portfélio de produtos ou servicos e buscar formas
criativas de fidelizar seus clientes. Além disso, é fundamental que
essas empresas busquem inovagbes que as destaquem da
concorréncia, principalmente quando lidam com grandes redes de
distribuicdo, que tém mais poder de mercado e de barganha.

Em um contexto competitivo, como o enfrentado pelos
pequenos negocios, as estratégias ndo devem ser estaticas. Elas
devem ser revisadas periodicamente para avaliar sua eficacia,
adaptando-se a evolu¢do do mercado e as necessidades dos clientes.
A personalizacdo do atendimento e o estreitamento das relagdes
com a comunidade local sdo elementos fundamentais para
diferenciar essas empresas das grandes redes de varejo (Freitas,
2023).

De acordo com este autor a flexibilidade de adaptagao a
novas tendéncias do mercado, a capacidade de mudar rapidamente
e o envolvimento mais direto com os consumidores sdo vantagens
significativas de pequenos negdcios frente a concorréncia. Além
disso, os pequenos negdcios podem usar a agilidade para oferecer
produtos ou servigos exclusivos, que atendem a nichos de mercado
especificos e ndo sdo facilmente repliciveis pelas grandes

empresas.

Outra caracteristica importante das estratégias em
pequenos negdcios é o foco na gestao eficiente de recursos
limitados. Como muitas dessas empresas operam com
orcamentos reduzidos, a otimizagdo de custos e a busca por
alternativas econdmicas sdo fundamentais. Estratégias de
baixo custo e alta eficacia, como a adogdo de solugdes
simples, mas eficazes, para melhorar os processos de
operagdo, sdao cruciais. Para isso, & necessdrio que 0s
pequenos empresarios sejam criativos na utilizagdo de
recursos limitados e busquem sempre alternativas para
aumentar a eficiéncia sem comprometer a qualidade do
produto ou servico oferecido (Almeida; Santos, 2021).

Neste cenario, a gestdo de estratégias nos
pequenos negdcios envolve um constante processo de
planejamento e acompanhamento dos resultados. Ao
contrario das grandes corporagées, que podem contar
com equipes dedicadas exclusivamente ao planejamento
estratégico, os pequenos empresarios muitas vezes
acumulam fungBes e responsabilidades. Isso exige que eles
tenham uma visdo holistica de seu negdcio, permitindo que,
com recursos limitados, eles possam identificar
oportunidades de crescimento e minimizar riscos. Nesse
contexto, o apoio de politicas publicas e incentivos para a
capacitagdo e o acesso a crédito sdo fundamentais para que
esses negocios possam adotar estratégias mais robustas e
sustentdveis (Souza, 2021).

3.2 TIPOS DE ESTRATEGIAS EM PEQUENOS NEGOCIOS

Para se manterem competitivos, 0os pequenos
negocios adotam uma variedade de estratégias que visam
ndo apenas enfrentar as grandes redes, mas também criar
vantagens que atraem e fidelizam os clientes. Uma das
estratégias mais comuns é a personalizacdo do atendimento,
onde a interagdo préxima entre cliente e empresario cria
uma experiéncia Unica e valiosa para o consumidor.

Segundo Costa e Ramos (2021), a personaliza¢do se
torna um diferencial importante para os pequenos negdcios,
pois eles conseguem adaptar suas ofertas de maneira mais
agil e personalizada, algo que as grandes redes de
supermercado ndo conseguem replicar com a mesma
eficadcia. Além disso, essas empresas também podem
diversificar suas ofertas de maneira mais limitada,
ajustando-se as demandas locais e criando produtos
exclusivos que atendem melhor a suas comunidades.

Outra estratégia relevante adotada pelos pequenos
negaocios é a proximidade com a comunidade. Estes negdcios,
por serem mais proximos das pessoas que atendem, podem
ajustar seus servigos e produtos com base nas preferéncias
locais, algo que é muito dificil para as grandes redes de
supermercados devido a sua escala e padronizagéo. Arelagdo
préxima com os consumidores permite que os pequenos
negocios obtenham feedback direto e agil, o que facilita a
adaptacdo das ofertas e o atendimento a novas demandas.
Além disso, esses negdcios muitas vezes contribuem
diretamente para o fortalecimento da economia local, ao
reinvestirem seus lucros na prépria comunidade (Freitas,
2023). Isso cria um ciclo positivo, onde os clientes sentem-se
mais inclinados a apoiar empresas que estdo diretamente




REVISTA CIENTIFICA MULTIDISCIPLINAR DO CEAP

envolvidas com seu bem- estar.

As estratégias adotadas pelos pequenos negdcios
desempenham um papel fundamental na sua sobrevivéncia e
crescimento, especialmente em um cendrio econdmico
competitivo e desafiador. Diferentemente das grandes empresas,
que possuem mais recursos financeiros e humanos, os pequenos
negaocios precisam ser ageis, criativos e eficientes para se destacar
no mercado. A gestdo estratégica desses empreendimentos envolve
o desenvolvimento de planos e agbes que busquem otimizar
recursos, personalizar o atendimento e criar um diferencial
competitivo (Freitas, 2023).

Na visdo deste autor as estratégias em pequenos negdcios
devem ser flexiveis e voltadas para o relacionamento préoximo com
os clientes, aproveitando a proximidade e a personalizagdo do
atendimento como vantagem competitiva. Além disso, é crucial que
esses empreendedores adotem praticas inovadoras que agreguem
valor aos seus produtos ou servigos, muitas vezes voltadas para
nichos especificos e necessidades locais.

3.3 GESTAO DE PEQUENOS NEGOCIOS

Gestdo é o processo de planejar, organizar, coordenar e
controlar os recursos de uma organizagdo com o objetivo de
alcancar suas metas e objetivos de forma eficiente e eficaz. Ela
envolve a administracdo de pessoas, finangas, materiais, tempo e
informagdes para garantir que os processos ocorram de maneira
ordenada e produtiva (Chiavenato, 2014). Segundo Chiavenato
(2014, p. 48), "gestdo é o conjunto de atividades de planejamento,
organiza¢do, direcao e controle, visando alcancar os objetivos
organizacionais com eficiéncia e eficacia."

A gestdo é uma pratica essencial em qualquer tipo de
organizacdo, seja ela publica, privada ou sem fins lucrativos. Para
ser bem-sucedida, a gestdo deve ser estratégica, antecipando
necessidades e oportunidades, além de reagir de maneira adequada
a imprevistos. De acordo com Mintzberg (2017, p. 34), "a gestdo é
um campo de a¢do que envolve tanto a coordena¢do quanto a
adaptacdo aos desafios do ambiente, tornando-se, assim, uma
funcdo estratégica para qualquer organizagdo."

A funcdo gerencial ndo se limita apenas ao controle, mas
também a motivagdo das equipes, a tomada de decisGes
fundamentadas e a implementa¢do de melhorias continuas. Para
Drucker (2001, p. 43), "a principal fungdo do gestor é assegurar que
as pessoas atinjam os objetivos de forma eficaz, o que exige uma
lideranga que motive, coordene e direcione os esforcos dos
colaboradores."

Os principais componentes da gestdo incluem a liderancga,
a comunicagdo, a tomada de decisdes, o planejamento e o controle.
Uma boa gestdo ndo sé garante o alcance dos resultados desejados,
mas também assegura a sustentabilidade e o crescimento a longo
prazo da organizagdo. Como afirmam Robbins e Coulter (2016, p.
19), "a gestdo eficaz estd intimamente ligada a capacidade de
gerenciar recursos, liderar equipes e se adaptar a um ambiente em
constante mudanc¢a."

A gestdo de pequenos negdcios envolve uma série de
desafios relacionados a administracdo de recursos limitados, a
inovacdo e a adaptagdo constante ao mercado. Esses
empreendimentos desempenham um papel fundamental na
economia local, gerando emprego, renda e promovendo o consumo

regional (Oliveira, 2022).

Pequenos negdcios sdo, frequentemente, de
acordo com este autor a principal fonte de emprego em
areas menos urbanizadas, onde as grandes redes de varejo
ainda ndo tém uma presenca significativa. A capacidade
desses negdcios de gerar desenvolvimento local é um fator
essencial para o fortalecimento das economias municipais e
estaduais, especialmente em regides periféricas que
dependem desses empreendimentos para a sua
sustentabilidade econémica.

No entanto, os pequenos negdécios enfrentam
desafios relacionados a sustentabilidade e a implementagao
de praticas ambientalmente responsaveis. Como a maioria
desses negocios possui capital limitado, a adogdo de
tecnologias sustentdveis pode ser um desafio significativo.
Silva e Souza (2022) afirmam que a falta de recursos impede
gue esses empresarios invistam em tecnologias de baixo
impacto ambiental ou em processos produtivos mais
eficientes.

Nesse contexto, o apoio do governo e o acesso a
programas de incentivo sdo fundamentais para permitir que
esses negobcios adotem praticas mais responsaveis sem
comprometer sua viabilidade financeira. A implementagao
de politicas publicas que incentivem a sustentabilidade
também contribui para a melhoria da imagem e
competitividade desses negdcios no mercado.

Em contraste, as médias empresas, que possuem
mais acesso a crédito e recursos, tém maior facilidade em
adotar praticas de inovagdo e sustentabilidade em larga
escala. Andrade e Pereira (2023) ressaltam que essas
empresas podem investir em novos processos produtivos,
sistemas de gestdo de recursos mais eficientes e em
programas de responsabilidade ambiental, o que as coloca
em uma posicdo vantajosa frente as grandes redes, que
também estdo cada vez mais preocupadas com suas praticas
socioambientais. A maior capacidade financeira das médias
empresas permite uma maior flexibilidade naimplementacao
de inovagbes tecnoldgicas que aumentam a eficiéncia e
reduzem os custos operacionais.

A gestdo eficiente em pequenos negdcios depende
de uma combinacdo de estratégias voltadas para o
aprimoramento dos processos internos e para a
maximizacdo dos recursos disponiveis. Nesse sentido, a
adocdo de boas praticas de gestdo financeira, de marketing
e de atendimento ao cliente é fundamental. A capacitagao
constante dos empreendedores também é um ponto crucial
para alongevidade e o sucesso desses negdcios.

Como enfatiza Freitas (2022), as pequenas
empresas  precisam investir em treinamento e
desenvolvimento de seus gestores para que possam tomar
decisGes mais assertivas e gerir suas opera¢bes de forma
eficiente, utilizando tecnologias simples e acessiveis para
maximizar os resultados.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

O presente estudo de caso investigou os desafios
enfrentados e as estratégias de adaptagdo adotadas pelos
pequenos comerciantes na cidade de Macapa-AP com a chegada
das grandes redes atacadistas. A pesquisa foi conduzida em seis
estabelecimentos locais: Mini Box Pimentel Il (CNPJ:
38.367.951/0002-57), Mini Box Nara, Mini Box Souza (CNPJ:
43.309.998/0001-13), Mini Box Santo Expedito (CNPJ:
11.252.555/0001-47), Agougue e Conveniéncia S3o Luis (CNPJ:
11.912.891/0001-05) e Mercantil Marry (CNPJ: 37.814.150/0001-
49).

4.1 PROCEDIMENTOS METODOLOGIOS

A coleta de dados ocorreu entre os meses de setembro e
outubro de 2024, sendo realizada de forma presencial. As
entrevistas foram gravadas com a permissdo dos entrevistados e
posteriormente transcritas. Foram entrevistados 6 comerciantes da
zona Norte de Macapa, representando diversos segmentos do
comércio local, como mercearias, pequenas lojas de conveniéncia e

Nesta secdo sdo transcritas as respostas dos empreendedores
entrevistados com base no roteiro do questiondrio elaborado para
essa pesquisa. Considerando a opinido dos entrevistados é feito o
confronto com as teorias e doutrinas no campo da ciéncia da

distribuidoras de alimentos. Para garantir a diversidade de
perspectivas, foram selecionados comerciantes de
diferentes tamanhos e niveis de experiéncia no mercado.

Os dados foram analisados com base na técnica de
andlise de conteludo, que permite identificar padrées e
recorréncias nas respostas dos entrevistados. A analise
qualitativa buscou destacar as principais estratégias de
adaptagdo que emergiram da pesquisa, como a
personalizagdo do atendimento ao cliente e a valorizagao de
produtos locais, e comparar essas praticas com as
estratégias competitivas sugeridas pela literatura.

Para garantir a confiabilidade das informagGes
coletadas, os resultados das entrevistas foram comparados
com dados secundarios obtidos em relatérios de mercado e
estatisticas comerciais de Macapa. O cruzamento dessas
informagdes permitiu validar as percepgdes dos
comerciantes entrevistados e identificar tendéncias
relevantes para a discussdo dos desafios enfrentados pelos
pequenos negacios.

4.2 ANALISE DOS RESULTADOS DA PESQUISA
administragdo, em particular aquelas que impactam na

gestdo e sobrevivéncia dos pequenos negdcios no mercado,
vide Quadro 1 a seguir.

Quadro 01: Quais sdo os principais desafios que vocé encontrou com a chegada das grandes redes atacadistas?

EMPRESA RESPOSTA

Mini Box Pimentel Il

Sinceramente, ndo enfrentei grandes dificuldades com a
chegada das grandes redes atacadistas. Meu diferencial em
atendimento tem mantido a clientela fiel.

Mini Box Nara

Com amudanca e expansao do empreendimento, notamos um

crescimento nas vendas com o passar dos meses,
mesmo apos a chegada das redes atacadistas.

Mini Box Souza

Inauguramos com as redes ja em funcionamento, mas
acredito que a proximidade dessas redes dificulta a venda em
maior quantidade.

Mini Box Santo Expedito

Desde 2010 acompanho a instalagdo dessas redes, mas
nunca foi uma preocupacéo significativa, pois mantemos
um bom fluxo de clientes.

Acougue e Conveniéncia S3o Luis

O maior desafio é acompanhar o precgo das grandes redes,
que tém condigcGes de oferecer valores que muitas vezes ndo
conseguimos igualar.

Mercantil Marry

Ndo sentimos muita diferengca. A comunidade local
continua valorizando nosso atendimento e localizag3o.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2024.

Com base nas respostas apresentadas no quadro 01,
observa-se que o impacto da chegada das grandes redes atacadistas
varia significativamente entre os empreendimentos analisados.
Alguns empresarios relataram que ndo enfrentaram grandes
dificuldades, destacando a fidelidade da clientela local e a qualidade
no atendimento como fatores determinantes para manterem sua
competitividade. Essa percepg¢do estd em linha com estudos que
apontam o atendimento personalizado e a conexdo com a
comunidade como diferenciais importantes para pequenos
negadcios, conforme discutido por Oliveira et al. (2019).

Por outro lado, a questdo da concorréncia de pregos
foi citada por um dos empreendedores como um desafio
relevante. Este é um aspecto amplamente discutido na
literatura, uma vez que grandes redes, devido ao seu maior
poder de barganha, conseguem oferecer precos mais
competitivos, pressionando pequenos negocios a buscarem
alternativas para se destacarem, como a exploragdo de
nichos de mercado ou a oferta de produtos com maior valor
agregado (Kotler; Keller, 2012).

Além disso, foi apontado que a proximidade fisica
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com as grandes redes pode limitar as vendas em maior escala, como
destacado pelo Mini Box Souza. Essa situacdo reforca a importancia
da localizagdo estratégica no varejo, um fator critico para a escolha
do consumidor, conforme descrito por Porter (1996). Em
contrapartida, o Mini Box Nara apresentou um exemplo positivo,

relatando um aumento nas vendas mesmo apds a chegada
das redes, o que pode ser atribuido a uma boa adaptacdo as
novas condi¢cbes de mercado, alinhada as estratégias de
resiliéncia propostas por Prahalad e Krishnan (2008).

Quadro 02: Quais estratégias vocé utiliza para se manter no mercado?

EMPRESA RESPOSTA

Mini Box Pimentel I

Manter o atendimento de qualidade, com foco na
fidelizagdo dos clientes.

Mini Box Nara Apostar  na

competitivos.

diversidade de

produtos e pregos

Mini Box Souza

Inovar nas promogdes e fidelizar os clientes com
programas de vantagens.

Mini Box Santo Expedito
clientes locais.

Focar na proximidade e no relacionamento com os

Acougue e Conveniéncia Sdo Luis
personalizado.

Trabalhar com produtos de qualidade e atendimento

Mercantil Marry

comunidade.

Atendimento diferenciado e pregos acessiveis para a

Fonte: Elaborado pelo autor, 2024.

Com base nas  estratégias relatadas  pelos
empreendimentos apresentadas no Quadro 02, percebe-se que a
manutencdo da competitividade no mercado é amplamente
fundamentada em praticas voltadas para a fidelizagdo de clientes,
qualidade de atendimento e diferenciagdo de produtos e servigos.
Essas abordagens corroboram a literatura sobre gestdo de
pequenas empresas, que enfatiza a importancia de criar valor por
meio de interagdes personalizadas e da adaptacgdo as necessidades
locais (Kotler; Keller, 2012).

A qualidade do atendimento aparece como uma das
principais estratégias, mencionada por diversos empreendimentos,
como o Mini Box Pimentel Il e o Acougue e Conveniéncia Sao Luis.
Estudos de Oliveira et al. (2019) apontam que o atendimento
personalizado é um dos principais fatores que contribuem para a
lealdade dos clientes em pequenas empresas, especialmente em
mercados competitivos. Essa pratica ajuda a estabelecer uma
conexdao emocional com os consumidores, o que é essencial para
negdcios que enfrentam a concorréncia de grandes redes.

A diversidade de produtos e os pregos competitivos,
mencionados pelo Mini Box Nara, sdo outros elementos-chave para
atrair consumidores e atender a diferentes demandas. A literatura

destaca que a capacidade de oferecer variedade e pregos
atrativos é uma estratégia eficaz para aumentar a base de
clientes e enfrentar a pressdo de grandes concorrentes,
conforme sugerido por Machado e Farias (2020).

A inovagdo em promog¢des e programas de
vantagens, citada pelo Mini Box Souza, também representa
uma estratégia relevante, uma vez que incentiva a fidelidade
dos clientes e aumenta a frequéncia de compras. Taticas
como essas sdo discutidas por Prahalad e Krishnan (2008),
que destacam a necessidade de criar experiéncias
diferenciadas para o consumidor como forma de aumentar
a competitividade.

Além disso, o foco no relacionamento e na
proximidade com os clientes locais, apontado pelo Mini Box
Santo Expedito e pelo Mercantil Marry, reflete a valorizagao
das comunidades em que os negdcios estdo inseridos, vide
Quadro 3. Conforme Porter (1996), o vinculo com o publico
local é wuma vantagem competitiva significativa,
especialmente para empresas de menor porte.

Quadro 03: Qual a maior dificuldade enfrentada atualmente em seu empreendimento?

EMPRESA RESPOSTA

Mini Box Pimentel Il
atacadistas.

Concorréncia com precos baixos das grandes redes

Mini Box Nara
operacionais.

Gerenciamento de estoque e aumento de

custos

Mini Box Souza

Atrair novos clientes e expandir a base de consumidores.
Manutenc¢do de margens de lucro em tempos de inflagdo.

Mini Box Santo Expedito

Conciliar
produtos.
Gestdo de custos e investimentos em infraestrutura.

Acougue e Conveniéncia S3o Luis precos competitivos com qualidade de

Mercantil Marry
Fonte: Elaborado pelo autor, 2024.
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Com nas respostas apresentadas no Quadro 03, as
dificuldades enfrentadas pelos empreendimentos analisados
refletem os desafios tipicos enfrentados por pequenos negdcios no
cenario econdmico atual, caracterizado pela competigdo intensa e
pelas pressdes operacionais. De acordo com os relatos, as principais
questdes incluem a concorréncia com grandes redes, gestdo de
custos, manutencdo de margens de lucro e atragdo de novos
clientes, alinhando-se ao que é amplamente discutido na literatura
sobre gestdo empresarial.

A concorréncia com pregos baixos praticados por grandes
redes atacadistas, destacada pelo Mini Box Pimentel Il e pelo
Acougue e Conveniéncia Sdo Luis, é um desafio recorrente para
pequenas empresas, que geralmente possuem menor poder de
negociacdo com fornecedores. Conforme Kotler e Keller (2012),
essa situagdo exige que pequenos negdcios busquem diferenciagéo,
seja por meio de qualidade superior, atendimento personalizado ou
especializagdo.

Outro ponto critico, mencionado pelo Mini Box Nara e pelo
Mercantil Marry, é o gerenciamento de estoque e os investimentos
em infraestrutura, especialmente no contexto de aumento de

custos operacionais. Estudos como os de Dias (2019)
apontam que a gestdo eficiente de recursos e a adogao de
tecnologias de controle de estoque podem auxiliar na
reducdo de desperdicios e otimizagdo de processos,
mitigando impactos financeiros.

A atragdo de novos clientes e a expansao da base de
consumidores, relatada pelo Mini Box Souza, sdo
dificuldades inerentes ao crescimento sustentdvel dos
negacios. Segundo Prahalad e Krishnan (2008), a inovagdo e
a personalizagdo das ofertas sdo estratégias fundamentais
para captar a aten¢do de novos publicos em mercados
saturados.

A manutencdo das margens de lucro em tempos de
inflagcdo, destacada pelo Mini Box Santo Expedito, reflete um
desafio macroeconémico enfrentado por pequenos
empreendedores, vide Quadro 4. Estudos como os de Silva e
Mendes (2021) sugerem que a precificagdo estratégica e a
renegociacdo de contratos com fornecedores sdo praticas
que podem ajudar a mitigar os efeitos da inflagdo nos
negaocios.

Quadro 04: Que estratégias vocé fez para conseguir competir com as grandes redes?

EMPRESA RESPOSTA

Mini Box Pimentel Il Reducdo estratégica de precos e foco em atendimento de
exceléncia.

Mini Box Nara Oferecer o0s menores pregos possiveis, ajustando

conforme necessario.

Mini Box Souza

Buscar fornecedores com melhores pregos, investir em
organizacgdo e atendimento.

Mini Box Santo Expedito

Ndo houve estratégias especificas para competir.

Acougue e Conveniéncia Sdo Luis

Promocgdes e brindes para clientes.

Mercantil Marry

Foco em promogdes didrias e prego baixo.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2024.

Conforme apresentado no Quadro 04, a redugdo
estratégica de precos e o foco no atendimento de exceléncia,
adotados pelo Mini Box Pimentel I, refletem a busca por
diferenciacdo em fatores que as grandes redes ndo podem
facilmente replicar: o contato personalizado e a fidelizacdo do
cliente. Kotler e Armstrong (2018) reforcam que o atendimento de
qualidade é uma vantagem competitiva crucial para pequenos
negdcios que enfrentam concorréncia de grandes players.

Por outro lado, estratégias baseadas em precgos
competitivos, como as adotadas pelo Mini Box Nara e pelo Mercantil
Marry, destacam a necessidade de equilibrar precos acessiveis com
sustentabilidade financeira. Conforme Dias (2019), é essencial para
esses empreendimentos conhecer bem seus custos e margens, a fim
de evitar riscos financeiros ao tentar competir com grandes redes
gue possuem maior poder de escala.

O Mini Box Souza segue uma abordagem integrada,
buscando fornecedores com melhores pregos e investindo
em organizac¢do e atendimento. Essa estratégia corrobora a
ideia de que, segundo Prahalad e Krishnan (2008), a
eficiéncia na cadeia de suprimentos e a gestdo interna
podem ser fontes de vantagem competitiva para pequenos
negécios.

J4 o Agougue e Conveniéncia S3o Luis aposta em
promogdes e brindes para atrair e fidelizar clientes, uma
pratica que, de acordo com Aaker (2013), ajuda a criar lagos
emocionais e percepg¢des de valor entre os consumidores,
vide Quadro 5. No entanto, essa estratégia deve ser bem
planejada para garantir a viabilidade financeira e os
resultados esperados.

Quadro 05: Vocé mudou a maneira de atender seus clientes depois que essas redes chegaram? Se sim, como?

EMPRESA RESPOSTA

Mini Box Pimentel Il

Atendimento mais agil, inclusdo de entrega a domicilio €
pedidos via WhatsApp.

Mini Box Nara
significativas.

Atendimento sempre cordial e personalizado, sem alteracdes

Mini Box Souza

pelo WhatsApp.

Atendimento gentil e agil, implementando vendas e suporte
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Mini Box Santo Expedito

Atendimento permanece focado em pequenas compras
diarias, sem grandes mudancas

Acougue e Conveniéncia S3o Luis

Atendimento préximo e atencioso, incluindo auxilio como
levar compras até o carro.

Mercantil Marry

quantidade.

Adicdo de entregas a domicilio para compras em grande

Fonte: Elaborado pelo autor, 2024.

A andlise das respostas descritas no Quadro 05, descreve as
mudancas no atendimento apds a chegada das grandes redes
atacadistas, revelando um esforgo diversificado entre os pequenos
empreendimentos para se adaptar as novas demandas dos
consumidores e reforgar sua competitividade. As estratégias
refletem uma combinacdo de inovagao tecnoldgica e manutengdo
de um atendimento préoximo e personalizado, elementos essenciais
para fidelizar a clientela em um cendrio de maior concorréncia.

Algumas empresas, como o Mini Box Pimentel Il e o Mini Box
Souza, implementaram ferramentas digitais, como pedidos via
WhatsApp e entregas a domicilio, para facilitar o acesso e melhorar
a experiéncia do cliente. De acordo com Kotler (2021), o uso de
tecnologias digitais pode agregar valor ao consumidor ao oferecer
conveniéncia e agilidade, particularmente importante em mercados
onde a competitividade é crescente.

Por outro lado, empresas como o Mini Box Nara e o Mini
Box Santo Expedito mantiveram suas abordagens tradicionais,
destacando o atendimento cordial e personalizado como diferencial
competitivo. Essa estratégia esta alinhada com o conceito de "valor
percebido" descrito por Zeithaml (1988), segundo o qual a
experiéncia de proximidade e confianga com o fornecedor pode ser
um fator determinante na escolha do consumidor, especialmente
em comunidades menores.

Ja o Agougue e Conveniéncia S3o Luis e o Mercantil Marry
adotaram iniciativas praticas para atender melhor as necessidades
de seus clientes, como levar as compras até o carro e oferecer
entregas a domicilio em compras de grande volume. Essas a¢des
refletem um entendimento das necessidades locais e a busca por
conveniéncia, aspectos que, segundo Lovelock e Wirtz (2021), sdo
altamente valorizados pelos consumidores.

Estes resultados revelam que os pequenos comerciantes
estdo adotando uma combinacdo de estratégias focadas na
competitividade de pregos, diferenciagdio de atendimento e
relacionamento com a comunidade. A presenca de redes
atacadistas gerou impactos varidveis, mas as pequenas empresas
locais demonstraram resiliéncia ao adaptar suas operagdes.

A literatura confirma que, em contextos de alta
competitividade, a qualidade do atendimento e a proximidade com
os clientes sdo fatores determinantes para a sobrevivéncia dos
pequenos negdcios (Kotler; Keller, 2012; Lovelock; Wirtz, 2011). A
analise reforga a importancia do planejamento estratégico, mesmo
em pequenos negocios, para se manter relevante no mercado local.

Sobre os desafios enfretados a partir da chegada das
grandes redes atacadista,s os relatos obtidos demonstram que a
chegada das grandes redes atacadistas, como Assai e Carrefour,
trouxe mudangas significativas para alguns estabelecimentos. O
Acougue e Conveniéncia Sdo Luis relatou que a principal dificuldade
esta na concorréncia de pregos, considerada desleal devido ao
maior poder de compra das grandes redes, que conseguem oferecer
produtos a pregos significativamente mais baixos. O Mini Box Souza
também percebeu uma queda nas vendas devido a forte

concorréncia das redes atacadistas, especialmente nas
vendas em grande quantidade. Esse cenario é corroborado
por estudos que indicam que pequenas empresas tendem a
sofrer pressGes competitivas em mercados onde grandes
varejistas estabelecem operag&es (Barros, 2019).

Em contrapartida, alguns estabelecimentos
afirmaram ndo ter sentido impacto significativo. O Mini Box
Santo Expedito, por exemplo, mencionou que ndo houve
queda nas vendas e que a clientela permaneceu fiel,
indicando que "ha espaco para todos trabalharem". O
Mercantil Marry compartilhou opinido semelhante,
destacando que a demanda por conveniéncia e atendimento
personalizado manteve a estabilidade nas vendas. Essas
experiéncias reforcam a ideia de que o comércio de
proximidade ainda possui relevancia, mesmo diante da
expansdo das grandes redes (Gongalves, 2020).

No que diz respeito as mudangas no
comportamento do consumidor a partir da chega das
grandes redes varejistas, a maioria dos entrevistados
observou mudangas no comportamento de seus clientes. O
Mini Box Pimentel Il notou uma queda nas vendas em grande
guantidade, enquanto o Agougue e Conveniéncia Sdo Luis
identificou uma preferéncia por produtos frescos e pelo
atendimento diferenciado, sugerindo que os clientes buscam
mais do que apenas precgo baixo. Por outro lado, o Mini Box
Santo Expedito afirmou que a forma de compra de seus
clientes ndo sofreu alteragdes. A literatura aponta que os
consumidores sdo sensiveis ao preco, mas outros fatores
como conveniéncia e qualidade do servico também
influenciam suas decisdes (Silva, 2018).

Sobre as estratégias de adaptacdo com a chegadas
das grandes redes varejistas na regido, os comerciantes
adotaram diversas estratégias para se adaptar ao novo
cenario. O Mini Box Pimentel Il e o Mini Box Souza buscaram
diversificar seus produtos e melhorar o atendimento,
oferecendo servigos como entrega a domicilio e recebimento
de pedidos via WhatsApp. O Acougue e Conveniéncia S3o
Luis optou por promocgdes e brindes como forma de fidelizar
a clientela, enquanto o Mercantil Marry investiu em
promocdes didrias e controle rigoroso de estoques para
garantir pregos competitivos. Estratégias como essas sao
descritas por Porter (2004) como diferenciais capazes de
gerar vantagem competitiva sustentavel.

Contudo, nem todos implementaram mudancas
significativas. O Mini Box Santo Expedito e o Mercantil Marry
mantiveram suas operagdes tradicionais, confiando na
fidelidade dos clientes e na experiéncia acumulada. Essa
abordagem minimalista, segundo Oliveira (2021), pode ser
eficaz em mercados locais onde a confianca e o
relacionamento comunitario sdo cruciais.

Ante o exposto, o estudo revelou que, embora a
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chegada das grandes redes atacadistas tenha trazido desafios
significativos, os pequenos comerciantes de Macapd conseguiram
se adaptar por meio de estratégias diversas, enfatizando o
atendimento personalizado, a qualidade dos produtos e a
proximidade com a comunidade. A resiliéncia demonstrada reforca
a importancia de entender as dinamicas locais e ajustar praticas
comerciais para manter a competitividade.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

Este estudo abordou os desafios e as estratégias de
adaptacdo adotadas pelos pequenos negdcios em Macapa diante da
chegada das grandes redes atacadistas, como Assai Atacadista e
Atacaddo Carrefour. A partir das entrevistas realizadas com
comerciantes locais, foi possivel identificar diversas estratégias que
esses empreendimentos adotam para se manterem competitivos e
prosperar em um mercado desafiador.

Os resultados do estudo indicam que, embora a entrada das
grandes redes traga desafios como a pressdo sobre os precos e a
dificuldade de competir em escala, muitos pequenos
empreendimentos tém se adaptado de forma positiva. A
fidelizagdo da clientela, a valorizagdo de produtos locais, e o
aprimoramento do atendimento, incluindo a utilizagdo de
tecnologias como pedidos via WhatsApp e entregas a domicilio, sdo
algumas das estratégias que tém mostrado eficacia. Além disso, a
localizagao estratégica e a proximidade com os consumidores locais,
como observado no Mini Box Nara, também contribuem para o
sucesso dos pequenos negdcios.

Em termos de dificuldades, a concorréncia com precos
baixos e a gestdao de custos foram os principais desafios citados,
refletindo a pressdao externa das grandes redes. Contudo, as
estratégias de diferenciagdo e a constante adaptagdo as
necessidades dos consumidores locais sdo essenciais para garantir a
sobrevivéncia e o sucesso no mercado. Assim, este estudo ndo
apenas revela os obstaculos enfrentados pelos pequenos
comerciantes, mas também destaca caminhos praticos para o
fortalecimento dos negdcios locais.

Deste modo, considera-se que os objetivos do estudo
foram alcangados ao se examinar os principais desafios e as
estratégias de adaptacdo dos pequenos negocios. O referencial
tedrico, que incluiu conceitos de marketing estratégico, inovacdo,
diferenciacdo e fidelizagdo de clientes, foi fundamental para
entender como os pequenos negdcios podem se posicionar no
mercado competitivo, conforme o exposto por autores como Kotler,
Keller, e Porter. A andlise de dados do Estudo de Caso realizado com
0s pequenos comerciantes, confirmou que o atendimento
personalizado, a inovagdo nos servigos, a fidelizacdo de clientes e a
oferta de produtos locais sdo estratégias eficazes para enfrentar a
concorréncia das grandes redes atacadistas.

Sobre a hipdtese de estudo, sugerindo que os pequenos
negdcios em Macapa, apesar dos desafios impostos pela chegada
das grandes redes atacadistas, tém desenvolvido e implementado
estratégias eficazes para se adaptar e prosperar, foi confirmada
pelos resultados obtidos. Ao longo da pesquisa, foi possivel
observar que, mesmo diante das pressdes externas, como a
concorréncia acirrada e a dificuldade de competir em escala com as
grandes redes, os pequenos empreendimentos tém adotado
abordagens criativas e adaptativas que lhes permitem manter sua
competitividade no mercado.

As estratégias mais recorrentes e eficazes identificadas

incluem a personalizacdo do atendimento ao cliente, um
diferencial crucial para os pequenos negdcios, permitindo-
lhes criar vinculos mais estreitos e uma experiéncia de
compra mais humanizada. Além disso, a valorizagdo de
produtos locais e regionais tem se mostrado uma estratégia
importante, pois ela atende a uma demanda crescente por
autenticidade e contribui para o fortalecimento da
identidade cultural da regido.

Assim, conclui-se que os pequenos negdcios de
Macapd estdo utilizando diversas abordagens criativas e
adaptativas para manter sua competitividade. Isso reflete a
hipdtese inicial de que, apesar das dificuldades, esses
empreendimentos sdo capazes de prosperar com a imple-
mentagdo de estratégias adequadas, alinhadas ao seu
contexto local e a dindmica do mercado.
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APENDICE 1 - QUESTIONARIO

Questiondrio direcionado aos Entrevistados

1) Quais sdo as principais desafios que vocé encontrou com
a chegada das grandes redes atacadistas?

2) Quais estratégias vocé utiliza para se manter no mercado?

3) Qual a maior dificuldade enfrentada atualmente em seu
empreendimento?

4) Que estratégias vocé fez para conseguir competir com as
grandes redes?

5) Vocé mudou a maneira de atender seus clientes depois que
essas redes chegaram? Se sim, como?
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APENDICE 2- REGISTRO FOTOGRAFICO

Imagem 1: Registro fotogréafico Imagem 4: Registro fotografico Mini Box
Pimentel Il Mini Box Santo Expedito
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Fonte: Acervo Academico, 2024. Fonte: Acervo Academico, 2024,

Imagem 2: Registro fotografico Imagem 5: Registro fotografico Mini Box

Nara Acougue e Coveniéncia Sao Luis

Fonte: Fonte: Acervo Academico, 2024,

Imagem 3: Registro fotografico Imagem 6: Registro fotografico Mini Box
Souza

Fonte: Fonte: Acervo Academico, 2024.




