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RESUMO

O universo das pequenas familias que atuam em setores convencionais da economia pode
apresentar aspectos tradicionais, que as qualificam como consolidadas no mercado. De forma
que tais condicbes favoraveis respectivas do modelo de gestdo podem contribuir com a
longevidade do empreendimento. Este estudo teve como objetivo principal investigar o cenario
de pequenas empresas familiares da cidade de Ouro Preto, Minas Gerais, frente aos desafios
atuais de gestdo. A abordagem metodoldgica utilizada compreendeu uma pesquisa qualitativa,
de carater descritivo, conduzida como entrevistas semiestruturadas para apuracao de resultados
com 7 empresas com mais de 20 anos de atuagcdo no mercado. Como resultados principais
destacamos uma forte énfase na tradicdo e permanéncia do negocio, em que o direcionamento
da empresa é comercializar produtos para um pablico consumidor ja conhecido. Diante disso,
destaca-se a forca competitiva das empresas familiares e a cultura da tradicdo como mecanismo

de ajudar esses pequenos negadcios a prevalecer sob as adversidades e mudancas no mercado.

PALAVRAS-CHAVE: Tradicdo; Gestdo; Empresas Familiares.



ABSTRACT

The universe of small families that work in conventional sectors of the economy can present
traditional aspects, which qualify them as consolidated in the market. So that such favorable
conditions of the management model can contribute to the longevity of the enterprise. The main
objective of this study was to investigate the context of small family businesses in the city of
Ouro Preto, Minas Gerais, facing the current management challenges. Results with 7 enterprises
with more than 20 years of experience in the market. As main results, we highlight a strong
emphasis on the tradition and permanence of the business, in which the company's direction is
to market products to an already known consumer audience. In view of this, the competitive
strength of family businesses and the culture of tradition stand out as a mechanism to help these

small businesses prevail under adversities and changes in the market.

KEY WORDS: Tradition; Management; Family Business.
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1. INTRODUCAO

De acordo com Camara, Zucatto e Naszeniak (2021) as empresas familiares constituem
um tipo de organizagdo predominante em diversos setores de atividades comerciais e
contribuem significativamente em termos econdmicos e sociais. Pesquisa do Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica (IBGE) aponta que 90% dos empreendimentos em atividade no Brasil
possuem perfil familiar e empregam cerca 75% da mdo de obra do pais, que juntas
correspondem a 65% do PIB interno (IBGE, 2018).

Nesse sentido, a cidade de Ouro Preto, Minas Gerais, também se beneficia da presenca
ativa das empresas familiares que potencializam o desenvolvimento econémico do municipio.
Considerada como patriménio da humanidade pela Unido das Nag6es Unidas para a Educacao,
a Ciéncia e a Cultura (UNESCO), Ouro Preto possui uma populacdo de 74.824 pessoas
aproximadamente, tem presenca marcante de estudantes, devido a instituicdes publicas de
ensino superior na localidade, e de turistas, o que contribui significativamente para o
desenvolvimento do comércio local.

No entanto, em anos recentes, a chegada de grandes redes supermercadistas na regido
de Ouro Preto, passou a ser uma ameaga externa para as mercearias de pequeno porte, que até
entdo ndo competiam com a concorréncia agressiva desses estabelecimentos. O EPA Plus foi
inaugurado em marco de 2015, uma unidade da rede de mercados do grupo Farid foi inaugurada
em fevereiro de 2018, uma unidade da rede de Supermercados BH se estabeleceu em Ouro
Preto em junho de 2021. Com variedade de produtos e precos competitivos das mercadorias,
esses grandes mercados apresentam grande potencial para atrair a atencdo do consumidor local.

Diante da chegada desses grandes supermercados na cidade e acirramento da
concorréncia direta com os pequenos empreendimentos familiares, do reconhecimento sobre a
importancia da empresa familiar e de sua contribuicdo para o desenvolvimento econdmico
local, orientamos este estudo com o seguinte objetivo geral: investigar o cenario de pequenas
empresas familiares da cidade de Ouro Preto, Minas Gerais, frente aos desafios atuais de gestéo.
Para isso, foram selecionadas 7 empresas familiares com mais de 20 anos de atuacdo no
mercado.

A justificativa para a realizacdo deste trabalho esta relacionada com a importancia das
empresas familiares para a economia local. Considerando que esses negdcios podem ter sua
longevidade ameacada, devido a presenca de grandes organizacGes e por ndo possuir recursos

para concorrer com empresas desse porte. Logo, é relevante tanto para a pratica empresarial,
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quanto para a construgdo teorica, investigar o cenario de negocios das empresas familiares e

entender como estdo as adaptagBes em vistas de sobreviver as pressdes do ambiente.

2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 EMPRESAS FAMILIARES, TRADICAO E INOVACAO NA GESTAO

1.
Davel e Colbari (2000) afirmam que a empresa familiar é possivelmente uma das mais

antigas formas de negdcios utilizadas ao longo da evolugdo humana. Mesmo antes do sistema
mercantilista, ja se falava sobre a formagdo de unidades familiares de comercializacdo de
produtos.

Dessa forma, a empresa familiar evoluiu para um patamar de negdcios mais centralizado
ao fator hereditario, em que os membros da familia devem dar continuidade as relagdes
comerciais, baseadas no valor do negdcio construido ao longo dos anos pelas geracdes passadas
(PETRY; NASCIMENTO, 2009).

Vidigal (2000) estabelece que a empresa familiar deve possuir determinadas
caracteristicas, a fim de ser classificada como familiar. Entre estes, salienta-se, que a
organizacdo da empresa deve ter a cooperacao de um integrante da familia. Segundo Barbosa
(2010), empresas assim gerenciadas podem ter sucesso enquanto os empreendimentos
estiverem alinhados com os valores do fundador.

Para Adachi (2006), na auséncia do fundador, os futuros sucessores podem néo estar
preparados para assumir as responsabilidades da direcdo. Dessa forma, faz-se necessario uma
série de treinamentos com o intuito de preparar o possivel sucessor durante anos, preparando-o
para assumir a administracdo do negdcio e manter o sucesso na empresa no mercado.

Os membros da familia que possuem competéncias para administrar a empresa, Sao
pessoas de confianga. 1sso porque, compreendem que tais responsabilidades sdo atribuidas aos
familiares aos que ja possuem um certo preparo e experiéncia para assumir tal cargo de
lideranca (LIMA, 2010).

Tradicionalmente as empresas familiares avaliam a questdo da sucessdo através do
destaque de algum membro familiar que ja atua nos negdcios da familia, ou seja, alguém que
se dedicou a aprender sobre o empreendimento com o fundador. Isto €, esse membro adquiriu
experiéncia e foi promovido a um cargo de confianca para atuar ao lado do dono, que ja estava

0 preparando para ter autonomia e assumir a sucessao da empresa (OLIVEIRA, 1999).
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Nesse sentido, Davel e Colbari (2000) afirmam que as decisdes do fundador podem estar
associadas a cultura conservadora que corresponde a personalidade paternalista do fundador da
empresa. No qual a légica organizacional do fundador corresponde a uma gestdo centrada em
comandos patriarcais de instituicdo da tradicdo como poder na organizacao.

Em virtude do aspecto tradicional nas empresas familiares, Hobsbawm (1984) afirma que
a tradicé@o representa um conjunto de valores que sdo cultivados de geracdo a geragdo como
repeticdo de padrdes sociais. Assim a tradicdo possui aspectos culturais, em que os valores do
fundador orientam a maneira de administrar o ambiente organizacional (BORNHEIM; BOSI;
PESSANHA; SCHWARZ; SANTIAGO, 1997).

Outrossim, os negocios tradicionais podem ser definidos por Lima (2009) a partir de
alguns aspectos culturais que determinam o modelo organizacional das empresas familiares
convencionais, como a existéncia de restricbes para a realizacdo de mudancas. Sendo assim,
esses negocios tradicionais concentram seus esfor¢cos na cultura organizacional conservadora
que expressa a funcionalidade do ambiente interno da empresa, bem como a conduta do
fundador em relacéo a gestdo do negocio.

Assim sendo, as caracteristicas organizacionais estdo atribuidas a valores e diretrizes
através da sequéncia, construindo costumes conservadores que indicam condutas a serem
respeitados por uma determinada parcela social (HOBSBAWM,1984). Para tanto, ao se
apoderar da tradicdo, partilna-se com determinado coletivo social uma afeicdo de apropriacao,
a partir de um conjunto de a¢des que entendem como diretrizes livremente aceitas. Entdo a
tradicdo se apresenta dessa forma, como uma referéncia social em distintas comunidades
sociais, determinando inclusive os requisitos de aceitagdo em outras coletividades através da
validacdo principios e juizos de comportamento (BORNHEIM; BOSI; PESSANHA,
SCHWARZ; SANTIAGO, 1997).

Da Silva Neto e Teixeira (2011) explica que a tradicdo empresarial pode ser
considerada como um respeito as préaticas da gestdo familiar que se traduz na manutencao do
espaco, conduta e comportamentos hereditarios da familia. No tradicionalismo empresarial, o
passado € respeitado através de praticas que perpetuam a experiéncia de geracGes nos
empreendimentos familiares.

Dalmoro e Nique (2017) salientam que a justificativa para essa questdo estaria na
explicagdo de que, na construgcdo de empresas, as comunidades sociais e culturais sdo
absorvidas por uma prética tradicional de valorizagdo ancestral, denominada tradi¢do, que

delimita a gestdo organizacional.
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Por outro lado, em meio a esse contexto, a inovagdo como contraponto a tradicdo, pode
surgir de uma iniciativa elementar ou revolucionéria, que se revela como uma novidade para as
empresas. Tradicionalmente, o conceito de inovagdo pode estar associado ao aperfeicoamento
de empreendimentos, novas metodologias, novos produtos, novas referéncias de negdcio e
técnicas (NORONHA, 2006).

Souza e Bastos (2006) explicam que o ato de inovar possui alguns aspectos que o
diferenciam de uma mudanca sutil, o processo da inovagéo significa um rompimento com 0s
padrdes tradicionais, em que a ideia de inovar é perceber a melhoria como resultado da
invencgéo.

Davila, Varvakis, Noth e Silva (2016) analisam que a popularidade da expressao
inovacdo ampliou o sentido préatico da criagdo nos ambientes em que a iniciativa de invencao
modificou os procedimentos para aplicar o aperfeicoamento nos processos. Da Silva Neto e
Teixeira (2011) entendem que as inovagdes tecnoldgicas e outras melhorias que potencializam
as atividades econdmicas, destacou os resultados da empresa como sendo derivados da
modernizacdo dos métodos e procedimentos que aumentou o desempenho dos processos nas
atividades.

Matos e Arroio (2011) descrevem que a inovacao no fluxo das atividades modernizou
0s centros de producdo e comprovou gue a inovagao € a principal vantagem competitiva das
empresas, quando se trata de ampliar 0s negdcios nos mercados.

Como explicam Pereira, Grapeggia, Emmendoerfer e Trés (2009), a utilizacdo da
inovacdo abrange diversos aspectos da transformacéo e do processo de criacdo, que qualifica
qualquer melhoria no ambiente como sendo aplicavel ao contexto da inovacdo no sentido
pratico. Em Barboza, Oliveira, Passo e Ramalheiro (2016) desenvolver novas tecnologias e
procedimentos metodoldgicos evidencia os resultados consideraveis da utilizacdo da inovacao
como sindnimo de melhoria para os desafios do mercado consumidor que esta cada vez mais
ativa sobre os beneficios e vantagens em relacdo ao potencial competitivo das organizacdes que
buscam fidelizar os clientes com o potencial de inovacgéo.

A designacdo de inovacdo, para Souza e Qualharini (2007), é associada com a
introducdo de empreendedorismo, como iniciativa para novas estratégias de bens ou servicos,
originando maior efetividade nas atividades organizacionais. Além disso Machado e Silva
(2019) a inovagdo também esta ampliada a transformagfes de comportamento, envolvendo a
solucgéo de adversidades ou a obtencdo de ganhos inovadores, sendo, portanto, integrante de um

sistema empreendedor e referéncia de um processo empreendedor.



13

Os pequenos empreendimentos familiares, mesmo embasados de fortes tracos
associados a tradicdo, se deparam com demandas por inovagdo, em consequéncia a mudancas

do ambiente, como a chegada de nova concorréncia, por exemplo.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para conducdo da pesquisa este estudo utilizou a abordagem de pesquisa qualitativa do
tipo descritiva. Para a coleta de dados, optou-se pela entrevista semiestruturada.

De acordo com Godoi, Mello e Silva (2006) a pesquisa qualitativa contribui de forma
significativa para a conducdo dos estudos, de modo que o método qualitativo compreende o
ambiente como fonte direta dos dados e 0 pesquisador como investigador chave. Visto que 0s
cientistas qualitativos estdo centrados no processo e ndo simplesmente com as apuracdes e 0
objeto. Estes tendem a estudar seus dados indutivamente, em que a explicacao é a preocupacéo
principal no procedimento qualitativo (GODOI; MELLO; SILVA, 2006).

A partir das proposi¢des e objetivos do estudo, foi elaborado um roteiro de perguntas na
expectativa de obter dados relacionados aos aspectos histdricos, gestdo e planos futuros das
empresas investigadas, buscando ressaltar as relagdes existentes nos empreendimentos,
procurando conhecer sobre as razdes para a longevidade da empresa e sentir 0s impactos na
gestdo em decorréncia da chegada de redes supermercadistas na regiao.

Para definicdo das empresas objeto de estudo estabelecemos o critério de que seriam
mercearias (aqui apresentadas com denominacdo ficticia) no ramo do comércio varejista, sendo
todas do setor de alimentos e hortifrati que estdo localizadas na cidade de Ouro Preto, Minas
Gerais, com mais de vinte anos de funcionamento no mercado.

Por meio do Quadro 1 listamos as empresas estudadas neste trabalho. Vale ressaltar que

0 nome das empresas € a identidade dos entrevistados foram preservados.

Quadro 1 - Participantes da pesquisa.

Empresa Entrevistado Idade Profissédo
Empresa 1 Entrevistado 1 43 Comerciante
Empresa 2 Entrevistado 2 69 Comerciante

Empresa 3 Entrevistado 3 45 Comerciante




Empresa 4 Entrevistado 4 41 Comerciante
Empresa 5 Entrevistado 5 39 Comerciante
Empresa 6 Entrevistado 6 25 Estudante

Empresa 7 Entrevistado 7 42 Comerciante

Fonte: Dados da pesquisa.
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Quanto ao processo de coleta de dados, destaca-se que das 7 empresas estudadas, apenas

duas concederam autorizagdo para que as entrevistas fossem gravadas. Por esse motivo, foi

necessario registrar as respostas por escrito em papel durante a coleta de dados das demais 5

empresas que ndo autorizaram a gravagdo. Por esse motivo, as entrevistas que foram gravadas

tiveram duracdo inferior as que ndo foram autorizadas para registro de voz, conforme

demonstrado no Quadro 2.

Quadro 2 - Duracdo das entrevistas

Empresa

Entrevistados

Duracéo

Empresa 1

Entrevistado 1

1h e 40 minutos

Empresa 2

Entrevistado 2

1 h e 27 minutos

Empresa 3

Entrevistado 3

2 h e 12 minutos

Empresa 4

Entrevistado 4

2 h e 18 minutos

Empresa 5

Entrevistado 5

2 h e 22 minutos

Empresa 6

Entrevistado 6

2 h e 28 minutos

Empresa 7

Entrevistado 7

2h e 33 minutos

Fonte: Dados da pesquisa.

E importante ressaltar que as entrevistas foram realizadas as 18 horas. Este horario foi

estratégico por ter menos fluxo de clientes nos estabelecimentos, visando evitar interrupgdes

no periodo das entrevistas. Outro fator relevante para esclarecer € que os entrevistados ndo

souberam definir alguns dos conceitos apresentados, entdo, foi necessario o pesquisador

esclarecer algumas definigdes para facilitar a conducao do processo de pesquisa.

Os dados coletados foram organizados e tratados via analise de conteudo e os resultados

dessa analise sdo apresentados na secéo a seguir.
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4. RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1 CARACTERIZACAO DAS EMPRESAS

Nesta secdo, e em seus desdobramentos, serdo apresentados os resultados relacionados
aos aspectos da caracterizacdo das empresas em que foram considerados atributos desses
negdcios, sendo a historia de fundacdo da empresa, a idade da empresa e 0s acontecimentos

mais marcantes do negdcio, na visdo dos entrevistados.



Quadro 3 - Histéria da empresa

Nome da
empresa

Historia da empresa

Quantos anos de
funcionamento

Acontecimentos mais marcantes desde a fundagdo da empresa

Empresa 1

A empresa foi fundada em 10 de outubro de 1968 pelo meu pai, que
na época tinha uma banca de legumes e frutas na feira de rua em Ouro
Preto. Ap6s alguns anos, meu pai alugou uma garagem no centro da
cidade para ter um local fixo para vender seus produtos. Desde entdo
ele reformou a garagem e transformou o comércio cerca de 4 vezes
até ficar nesse lugar aqui onde estamos até hoje.

Fundada em 1968

54 anos de
funcionamento

O Plano Cruzado, Plano Cruzeiro e Plano Real, foi tanta mudanca
de dinheiro que aconteceu ao longo da existéncia do comércio.
Inflacdo de 80% ao més. Toda mercadoria que chegava tinha que
ficar remarcando os precos. Porque a inflacdo era muito alta, foram
tempos muito dificeis para os comerciantes na época. Teve que
segurar 0 negdcio nos extremos a ponto de querer fechar o
comeércio varias vezes por alta nos precos.

Empresa 2

Meu pai fundou a empresa. No inicio do comércio meu pai vendia as
verduras a cavalo para as casas de Ouro Preto e regido. Depois ele
conseguiu juntar um dinheiro e abriu um ponto de comércio para
vender as verduras, frutas e alguns produtos basicos de mercearia que
a gente tem até hoje.

Fundada em 1969

55 anos de
funcionamento

O crescimento da empresa, porque meu pai comegou vendendo
para o pessoal aqui no cavalo, ele trazia 4 da roca e passava de
porta em porta. Primeiro ele montou o comércio em uma das
casas abaixo, mas sempre foi nessa rua. Entdo ele mudou de
ponto uns 4 lugares até se estabelecer nesse ponto.

Empresa 3

Meu avd foi um dos primeiros moradores do bairro. Ele vendia
verdura, leite, queijo, milho para a vizinhanca. Depois de um tempo
meu pai construiu um cdmodo para expor as coisas que ele tinha e
montou uma quitanda para vender os alimentos que ele plantava. Foi
ai que ele montou a mercearia nesse cdmodo, embaixo da casa dele.
Que hoje pertence aos filhos. Quem cuida da mercearia é 0 meu pai
que aprendeu a cuidar do comércio e acabou ficando como
responsavel. O meu av0 fica em casa pois ja estd de idade avancada
para cuidar do comércio.

Fundada em 1980

42 anos de
funcionamento

Foram as conquistas do meu avd com a mercearia. Meu pai conta
gue a medida que o bairro tinha novos moradores, os fregueses da
mercearia aumentavam e o meu avd ficava contente com os
pequenos ganhos que tinhamos aqui. Para o meu avd, parte da
histdria da mercearia pertence aos clientes do bairro que a medida
que foram chegando para morar no bairro, foram tomando
conhecimento do comércio e trazendo a familia para morar por
aqui. Entdo o meu avd com os novos fregueses conseguiu fazer
algumas melhorias para deixar mais aconchegante para 0s
fregueses.
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Empresa 4

Meu pai fundou a mercearia com apoio do meu tio com o para vender
mantimentos para o pessoal da roca. Na época eles ndo tinham
condicdo de abrir uma mercearia, entdo abriram um comércio na roga
dos mantimentos que ele comprava na cidade. Depois de um tempo as
coisas na roga ficaram melhorando, ai meu pai decidiu mudar para
Ouro Preto e abrir a mercearia. No comego foi bem dificil porque tinha
que pagar aluguel. Depois de um tempo eles compraram uma casa e
colocaram a mercearia em um cdmodo que servia de deposito, para
depois melhorar o espago e montar essa mercearia.

Fundada em 1969

55 anos de
funcionamento

Foi a abertura na mercearia na roga, a dificuldade para manter,
porque os fregueses da roca ndo tém dinheiro para comprar. Entdo
eles compraram fiado. O que dificultava para 0 meu pai pagar as
contas. Depois que mudou para cd, teve um periodo que também
foi bem dificil, a alta nos precos. Mas meu pai sempre foi muito
organizado, entdo ele conseguiu passar pelas crises para manter o
comeércio funcionando.

Empresa 5

A mercearia comegou com 0 meu pai que teve a ideia de abrir um
comeércio aqui no bairro. Na época ele tinha uma banca de verduras e
legumes na praca do bairro onde ele vendia os alimentos toda quarta-
feira e sabado da semana. Ele tinha muitos fregueses, porque ele trazia
as coisas do sitio que nds temos em Cachoeira do Campo. Entéo ele
quis abrir um sacoldo junto com a mercearia para ficar em um ponto
fixo e conseguir vender outros alimentos para o pessoal do bairro e
dar variedade para o comércio. Desde esse tempo que abriu estamos
aqui até hoje.

Fundada em 1998

24 anos de
funcionamento

Como 0 meu pai conta muito sobre o esfor¢co para levantar cedo
para buscar as verduras e legumes para colocar na banca para
vender. Desde quando ele mexia com a banca de verduras até o
inicio da mercearia, o esforco para trazer mercadoria para
mercearia, pagar os fornecedores e funcionarios. No inicio foi mais
dificil, mas depois de um tempo ficou mais tranquilo para tocar a
mercearia.

Empresa 6

A mercearia surgiu quando o meu avé fundou um bar nesse mesmo
local que € a mercearia hoje. Meu pai contou que na época o pessoal
do bairro gostava muito de frequentar o bar dele. E as pessoas falavam
para ele colocar mantimentos para vender no bar que todo mundo do
bairro iria fazer compra 1. Com o passar do tempo meu avo e os filhos
foram cuidando do bar e colocando mantimentos para vender para o
povo do bairro e deu muito certo até hoje.

Fundada em 1979

43 anos de
funcionamento

Foi a abertura da mercearia para funcionar junto com o bar. Meu
pai conta que no inicio achou que ndo ia funcionar. Cuidar de dois
tipos de negdcio no mesmo espaco poderia virar uma
bagunca. Mas ele sempre foi muito organizado com as coisas dele,
entdo essa ideia de manter o bar com alimentos de mercearia deu
muito certo, porque as pessoas iam para o bar e sempre voltava
para casa com alimentos para a familia. Meu pai conta que foi um
grande desafio que ele conseguiu equilibrar e lidar bem com isso.
Hoje ainda temos o bar, porém fica em outro espago aqui no bairro.
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Empresa 7

No inicio a minha av6 vendia bolos e doces no bairro para ganhar um
dinheiro extra. Com o0 passar do tempo, os pedidos aumentaram e
minha avo teve a ideia de abrir uma quitanda para vender coisas de
padaria. Depois que ela quis vender uns mantimentos também para o
pessoal do bairro. Ai ela teve a ideia de colocar uma mercearia no
lugar que era sé uma quitanda.

Fundada em 1961

61 anos de
funcionamento

Foi o crescimento do negécio da minha avo. Ela se orgulha muito
disso, que mesmo tendo estudado somente até a 4a série, ela
conseguiu com muito esforco ter um comércio para tirar sua
renda. Na época ela tinha que cuidar da casa, filhos e manter a
pequena mercearia sempre organizada e com os alimentos nas
prateleiras. Isso ndo foi facil porque meu avd trabalhava fora,
entdo ela deixava o filho mais velho cuidar das criangas mais
novas para conseguir ter tempo de ficar na mercearia. Ela conta
que teve muita dificuldade para manter essa vida dupla de mée e
comerciante e chegou a pensar em desistir da ideia. Como ela
sempre foi muito esforcada, conseguiu equilibrar e temos a
mercearia até hoje aqui no bairro

Fonte: Dados da pesquisa.
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A partir da anélise do Quadro 3 é possivel constatar que na historia sobre surgimento das
empresas, todas as empresas investigadas apresentam algum aspecto em comum.

A Empresa 1 foi fundada pelo pai do atual sucessor do estabelecimento que, pela
narrativa do administrador, a trajetoria da mercearia esta ligada a uma cronologia de momentos
da mercearia que antes era uma banca de verduras a céu aberto, até se instalar em uma garagem
e conseguir fundos para melhorar o espaco e instalar o comércio naquele ponto fixo. Fundada
em 10 de outubro de 1968 com 54 anos de funcionamento, a trajetéria da empresa foi marcada
por desafios financeiros por causa das transagdes monetarias no pais “(...) Foi tanta mudancga
de dinheiro que a gente ficava remarcando os precos das mercadorias todos os dias” nessa
frase o Entrevistado 1 relata o desafio das variacGes na valorizagcdo da moeda nacional, como
acontecimentos marcantes desde a fundacdo do comércio que foi do plano cruzado, cruzeiro,
ao real. A inflagdo nos precos das mercadorias, no periodo de mudancas das moedas, trouxe
lembrangas das dificuldades que a familia viveu enquanto tentava manter seu estabelecimento
funcionando.

E perceptivel que na Empresa 2 a trajetoria de fundacio também é caracterizada pelos
aspectos de negocios familiares que comecam de forma autdbnoma para levantar capital
suficiente e ter condic6es de abrir um ponto comercial. O Entrevistado 2, que também ajuda na
administracdo do empreendimento, conta como 0 pai comegou, “(...) Meu pai comecou
vendendo verduras, montado no cavalo, passando nas casas de Ouro Preto, oferecendo os
alimentos que trazia da roca”. Por essas iniciativas empreendedoras o negdcio foi se
desenvolvendo até ficar mais robusto ao ponto de funcionar em um local fixo. A empresa
comegou esse percurso em 1969 e hoje comemora seus 55 anos de funcionamento em Ouro
Preto. As memdrias marcantes do empreendimento sdo citadas como lembrancas de um
caminho percorrido até conseguir o cadastro de pessoa juridica para dar um nome a tudo aquilo
que foi construido ao longo dos anos.

Em seu cenario historico Ouro Preto trouxe inspiracdo para atitudes empreendedoras,
como € a histdria da fundacdo da Empresa 3, onde o fundador foi um dos pioneiros a vender
alimentos para os moradores do bairro. E foi pensando no futuro do negécio que o Afonso
construiu uma garagem para funcionar como um ponto de comeércio dos seus produtos. Nessa
ousadia de empreender além do tempo que o fundador se orgulha daquilo que construiu ao
longo dos anos. Hoje o Afonso comemora a fundacdo do negd6cio em 1980, que atualmente
fornece alimentos para o bairro, em seus 42 anos de fundacgdo. Ao falar dos momentos mais

marcantes, o fundador se orgulha com a trajetoria de fundagédo da empresa. "(...) Eu lembro que
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quando comecei metade do bairro ainda era uma area de pastagens de cavalo e gado leiteiro”.
Pode ser percebido que a maioria dos fundadores de empresas familiares se conectam a um
passado de dificuldade para empreender suas ideias. Isto €, mesmo sem perspectiva de futuro,
se arriscam por um desejo de empreender que esta acima de qualquer ameaga externa.

Uma sociedade entre irmdos também pode corroborar para o inicio de uma empresa
familiar, histdria essa da Empresa 4, que comegou com uma parceria entre membros da familia
para dar mais robustez ao negécio que comecard de forma autbnoma. Da disciplina e
comprometimento com o empreendimento, surgiu as condi¢bes necessarias para se estabelecer
em um espaco fixo. Nessa longa caminhada até se instalar na cidade, o empreendimento foi
fundado em 1975 e hoje com seus 47 anos o fundador relembra que comegou com uma
sociedade com o irmé&o, para se transformar em um comércio de apenas um dono. “(...) Meu
irmao quis vender a parte dele, entdo eu comprei com as economias que eu tinha, porque esse
comércio sempre foi meu plano de vida”. Sobretudo, que as empresas familiares tém em comum
a trajetoria até a estabilidade financeira, s&o contadas com o mesmo padré&o de dificuldades e
desafios para manter o negécio funcionando.

O formato de feira livre nas pracas das cidades pode ser uma iniciativa para comecar
uma empresa, este € o caso da Empresa 5 que surgiu com o empreendedorismo na praga do
bairro, vendendo os tipicos produtos cultivados no ambiente rural. Assim como 0s demais
empreendedores, crescer era o objetivo, entdo o feirante e suas economias deram inicio a um
sacoldo com componentes de mercearia para ter variedade ao comércio. Toda essa caminhada
de feirante a pequeno empresario comecou em 1998 e atualmente somam 24 anos de
funcionamento. Ao falar das lembrancas marcantes o caminho lembrando é sempre mencionado
com muitas adversidades, momentos de crise em que continuar ndo era uma op¢do. Todos eles
constroem a alma do empreendedor familiar que arrisca na incerteza para buscar aquilo que
deseja.

Empresas familiares também podem surgir de outros negdcios, como a histéria da Empresa
6. O negdcio surgiu da sugestdo dos clientes em colocar alimentos para vender no bar. E comum
0s consumidores darem ideias empreendedoras para 0os donos de estabelecimentos. Mesmo
porque estes consumidores das empresas familiares constroem uma relacdo de parceria entre
empresario e cliente. Da sugestdo de um cliente, a mercearia foi fundada em 1979 sendo 43
anos de funcionamento. Do desafio de administrar dois tipos de negdcios no mesmo espaco, 0
fundador relembrou alguns acontecimentos que foram marcantes como conciliar diferentes

tipos de empreendimentos em paralelo. E perceptivel que a histdria das empresas familiares
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esta relacionada com ideias inovadoras e empreendimentos arriscados, mas que superam as
expectativas por causa da persisténcia do fundador.

Receitas caseiras também podem ser o primeiro passo para empreender, que € 0 caso da
Empresa 7, em que a fundadora fazia sucesso com os bolos e doces que vendia para 0s
moradores do bairro. Como sonho de todo empreendedor, a fundadora quis expandir seus
negdcios e abriu uma mercearia no bairro para aumentar a producdo e ter um espaco para vender
seus produtos. As atividades comerciais deram inicio em 1961, onde a mercearia celebrou seus
61 anos de funcionamento no bairro. Com esforco e dedicagdo, mesmo com a jornada dupla de
mae e empreendedora, a persisténcia para fazer o negdcio crescer foi um fator decisivo para
que a empresa continuasse.

Outras informacdes importantes sobre as empresas estudadas, € que a quantidade de
funcionarios gira em torno de 1 a 9 funcionarios, veja Apéndice A. Outro aspecto dos negdcios
familiares investigados ¢ que nenhum membro da familia tem formacdo em gestdo, veja
Apéndice B. Por isso, foi possivel perceber a falta de clareza quanto aos direcionamentos da
gestdo dos negdcios, ou estabelecimento de missao, visao e valores da empresa, por exemplo.
Além disso, foi caracteristica comum entre os negocios a falta de divisdo de tarefas entre os
funcionarios, todos fazem as tarefas inerentes ao estabelecimento. Quanto ao perfil de clientes,
todas as empresas indicam que os consumidores sdo pessoas de todas as idades, que muitas

vezes pertencem ao grupo familiar dos moradores do bairro, ver Apéndice C.

4.2 ESPECIFICIDADES NA GESTAO DAS EMPRESAS

Na categoria gestdo do negocio, pode-se analisar relatos referente a um traco cultural
das empresas estudadas, pois, de acordo com as respostas dos entrevistados, é possivel
compreender que ndo existe preocupacdo acerca de conhecimentos relacionados sobre gestao.
No aspecto gestdo do negocio foram realizadas perguntas referentes a cultura organizacional e
as caracteristicas sobre o gerenciamento do empreendimento. No questionamento acerca da
existéncia de missao, visdo e valores do negdcio, todos 0s entrevistados responderam que ndo
existe uma definicdo desses 3 aspectos alinhados com o propésito do empreendimento. Dessa
forma foi necessario instigar uma resposta, dando exemplos do que seria uma definicdo de

missao, visdo e valores da empresa.

Quadro 4 - Definicdo de missdo, visdo e valores para a empresa.
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Classificagéo Definicéo de Misséo, viséo e valores
das empresas

Empresa 1 Dar emprego para os moradores de Ouro Preto e ajudar a economia da cidade.
Empresa 2 Fidelizar clientes, o corpo a corpo com o cliente. Ficar proximo ao cliente.
Empresa 3 No6s aqui cuidamos da mercearia para ter produtos de qualidade e atender os

fregueses bem.

Empresa 4 Néo, 0 que nos valorizamos no comércio ¢ a relagdo com o fregués, a organizacédo
da mercearia e a qualidade dos alimentos.

Empresa 5 No6s buscamos oferecer um bom atendimento e vender produtos de qualidade.

Empresa 6 N&o, nés gostamos de fazer um bom atendimento e sempre manter a mercearia com
as prateleiras cheias para abastecer as casas dos nossos clientes.

Empresa 7 Néo, temos uma coisa que a minha av6 nos ensinou que é tratar bem os clientes e
manter nosso comércio sempre limpinho e organizado, para que as pessoas gostem
de comprar aqui.

Fonte: Dados da pesquisa.

Os resultados acerca do questionamento sobre definicdo de misséo, visdo e valores
corroboram para os impactos que a falta de conhecimento sobre gestdo pode trazer para a
sobrevivéncia das empresas familiares. E o que apontou as investigacdes de Albuquerque e
Filho (2011) quando indicaram que um dos fatores que levam a mortalidade das pequenas
empresas ¢ a falta de competéncias gerenciais para administrar as demandas do negdcio. Para
tanto, é preciso considerar que apesar de ndo haver clareza quanto aos direcionamentos do
comércio, ambos conseguiram sugerir ideias acerca do que seria a missao, visao e valores de
suas empresas, ou seja, mesmo com a auséncia de formacdo em gestao, esses empreendedores
reconhecem suas competéncias distintivas e valores, ou seja, sua importancia e a
responsabilidade que possuem com os clientes e a economia da cidade.

Da mesma forma que saber definir a identidade e representatividade do negécio é
importante para a longevidade da empresa, a questdo da organizacao durante o expediente do
estabelecimento, demonstra comprometimento e disciplina com os resultados do nego6cio. No
quadro abaixo a opinido dos entrevistados demonstrou que a organizacao da rotina da empresa
é definida com base na disponibilidade que os membros da familia tém de estar presentes

durante o expediente.

Quadro 5 - Organizacdo da gestdo no dia a dia da empresa.
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Classificacdo da | Organizacéo da gestdo no dia a dia da empresa
empresas

Empresa 1 Eu e 0 meu filho Felipe ficamos aqui durante o dia. Meu filho abre as 7:00 na parte
da manha para receber mercadorias e eu venho fechar as 19:00. Porque as vezes tenho
que viajar para resolver assuntos da empresa.

Empresa 2 Minha irma fica aqui atendendo os clientes e recebendo as mercadorias que chegam.
Normalmente eu fico encarregado de trazer os produtos aqui para o comércio. Vou a
Ceasa, ajudo meu pai ha manutencédo das hortaligas que a gente vende aqui. Porque
é tudo produzido por n6s mesmaos.

Empresa 3 Eu abro a mercearia, faco compras para 0 nosso comércio. E meu pai sempre esta
aqui me ajudando, ficando aqui para eu resolver assuntos externos.

Empresa 4 Meu pai fica aqui na maior parte do tempo que a mercearia esta aberta, para eu
conseguir resolver as coisas. Como pagar conta, fazer contato com o fornecedor e
trazer os alimentos para repor as prateleiras.

Empresa 5 Nos ficamos na mercearia para o horario de almoco dos funcionarios. E para
reposicdo de estoque com fornecedor. Nos outros horarios ficamos externos para
resolver questfes de pagamento.

Empresa 6 Meu Pai comeca aqui as 7:00 da manha na mercearia para resolver questdes de
fornecedor e fica até as 11:00. Depois que chego da faculdade, eu fico aqui até as
17:00. Apds esse horario meu pai volta e fica até fechar a mercearia.

Empresa 7 Eu fico aqui a maior parte do tempo, atendendo o caixa e fazendo pedidos de
alimentos com os fornecedores. Como eu sou responsavel pela gestdo, meu pai ndo
fica aqui. Geralmente ele s6 vem quando eu preciso sair para resolver as coisas no
centro da cidade.

Fonte: Dados da pesquisa

Definir as responsabilidades que cada membro possui na administracdo da empresa é
de suma importancia para o ordenamento da gestdo do negdcio. Dessa forma pode-se destacar
gue o questionamento sobre a organizacao do expediente do empreendimento € algo valorizado
pelos entrevistados de cada empresa. Apesar de estarem em menor nimero e assumir grande
parte das responsabilidades do comércio, eles compreendem a importancia de acompanhar de
perto o funcionamento da empresa, ainda que isto signifique abrir mdo de encontros sociais
para poder se dedicar a administracdo da empresa. Para tanto, 0 apoio de outros membros da
familia na organizacdo da empresa faria toda diferenca e consequentemente poderia acrescentar
e muito com ideias inovadoras para o desenvolvimento do negdcio. Assim, é importante
destacar nos resultados que existe uma parceria entre familiares para tratar de assuntos externos
e dividir algumas tarefas.

A seguir, no Quadro 8, pode-se verificar a analise dos entrevistados sobre como o

negocio é percebido pelos clientes.

Quadro 8 - Consideracdes da percepcéo dos clientes sobre o negdcio.



Classificacéo da

Considerac6es da percepcéo dos clientes sobre a empresa.

empresas

Empresa 1 Eles enxergam como tradicionais, de confianca e qualidade nos produtos.

Empresa 2 Um comércio de confianca e qualidade. Os clientes se sentem valorizados e
bem tratados.

Empresa 3 Um comércio de confianca e qualidade. Temos muitos clientes idosos que
fazem lista do més somente aqui no meu comércio.

Empresa 4 Uma mercearia boa para fazer as compras do més, onde encontra o essencial
para casa.

Empresa 5 De bom atendimento e produtos de qualidade.

Empresa 6 Um bom lugar para fazer as compras do més. Pois tem o essencial para eles.
Sempre que acaba algum produto eles vém comprar aqui.

Empresa 7 Os clientes gostam muito de comprar aqui, porque confiam nos nossos

alimentos. De onde compramos eles.

Fonte: Dados da pesquisa.
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Acerca dos questionamentos sobre a opinido dos clientes das empresas investigadas, as

respostas dos entrevistados corroboraram para resultados de outros estudos sobre a importancia

da satisfacdo do consumidor para o sucesso do negdcio. Nesse sentido, as investigacdes de

Costa, Santana e Trigo (2015) apontaram que a qualidade do atendimento ao consumidor é uma

acdo que faz total diferenca para o desempenho da empresa e seu diferencial competitivo. Como

é o0 caso da Empresa 5 que afirmou que a satisfacdo dos seus clientes se resume ao bom

atendimento e os produtos de qualidade. Dessa forma, pode-se compreender que apesar desses

negocios ndo possuirem determinados elementos que fariam a diferenca para aperfeicoar a

gestdo, eles possuem aquilo que é razdo do sucesso das empresas, um cliente satisfeito. Por

tudo isso, pode-se inferir que o sucesso desses pequenos empreendimentos entrevistados pode

estar relacionado com o atendimento de qualidade e o cuidado com o cliente que, de alguma

forma, valoriza aquilo que a empresa oferece de melhor na regido onde se encontra.

Quadro 9 - Tradicdo nos negocios

Classificacdo da empresas | Tradicao nos Negdcios
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Empresa 1 Sim, meu comércio esta no mesmo ponto que antes era garagem, desde
1968.
Empresa 2 O cuidado que temos com 0s nossos clientes. Sempre procuramos

manter o bom atendimento e ajudar o cliente no que for necessario.

Empresa 3 A forma como meu pai mantém a organizagdo da mercearia. Ele
manteve o caderninho de anotar as compras fiado que dos fregueses
mais antigos.

Empresa 4 O jeito que o meu pai cuidou da mercearia, a forma de guardar as

contas. As notinhas de compras a prazo dos clientes mais antigos.

Empresa 5 Nos gostamos de nos manter da forma como meu pai comegou aqui no
bairro.
Empresa 6 Sim, mantemos esse lugar, como meu avé e meu pai cuidam, desde

quando era um bar com alguns mantimentos para vender.

Empresa 7 A forma como a minha avé manteve, a relagdo de confianca com os
clientes.

Fonte: Dados da pesquisa

No questionamento acima avaliou-se como as empresas entrevistadas se reconhecem a
partir de certos elementos que apontam o modelo de gestdo do negodcio. Dessa forma os
entrevistados responderam a investigacdo apontando aspectos que para eles estdo relacionados
com a identidade tradicionalista dos seus empreendimentos, ou seja, caracteristicas da cultura
organizacional que destaca a utilizacdo de elementos para classificar a empresa como
tradicional. Nesse sentido pode-se observar que nessa devogcdo em preservar a empresa que 0
fundador construiu do zero como na Empresa 1 em que entrevistado responde que 0 negdcio
permanece N0 Mesmo ponto que 0 pai comegou, existe um ordenamento interno em que 0s
membros da familia possuem meios préprios de se organizar enquanto empresa. De modo que
estes reproduzem uma cultura organizacional forte que pode atravessar anos e anos das geracoes
que vao gerenciar o negocio. Por tudo isso, ao se definir é se reconhecer como empresa
tradicional os entrevistados descrevem sua identidade empresarial como conservadores de uma
cultura organizacional preservada entre as geracoes e que representa os valores que a familia

considera como relevantes para a administracdo do negocio.

Quadro 10 - Necessidade inovacdo na empresa

Classificacéo da | Necessidade inovacdo na empresa
empresas




Empresa 1 N&o, para mim e meus filhos o comércio sempre funcionou bem com as
mesmas estruturas e o jeito que a gente sempre atendeu o fregués.

Empresa 2 N&o, eu e meu pai procuramos manter a estrutura bem organizada. Mudar
alguns mdveis de lugar. Eu gostaria de ter uma visdo mais técnica do meu
negocio, porém nao consegui estudar devido ter que ajudar meu pai a tocar
0 comeércio.

Empresa 3 Néo, porque nds gostamos de manter a mercearia como esta até hoje. Como
0 jeito que meu av6 cuidava dela.

Empresa 4 Nédo, até porque nosso espago aqui ndo é grande para fazer mudancas.
Ficamos organizando, para facilitar no cuidado diario, limpeza e arrumacao
das prateleiras.

Empresa 5 Acredito que ndo, da forma que esta mantém nossos clientes satisfeitos.

Empresa 6 N&o, porque gostamos de nos manter da forma como se encontra desde a
fundacéo.

Empresa 7 Nao, da forma que esta faz nossos clientes se sentirem acolhidos, isso é o

que importa.

Fonte: Dados da pesquisa
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Nos altimos tempos Davila, Varvakis, Noth e Silva (2016) apontam que a inovacao tem

sido objeto de debate nos estudos sobre organizacdes, isso porque a iniciativa de realizar

inovacges pode trazer diversas ferramentas que podem contribuir com o sucesso das empresas.

A partir disso, pode-se observar no Quadro 11 as perspectivas dos entrevistados sobre as

definicdes acerca do que é inovacéo.

Quadro 11 - Definiclo de inovacdo para os comerciantes.

Classificacéo da

Definicao de inovagdo para os comerciantes

empresas

Empresa 1 Seria, mudar alguma coisa no meu comércio. Trocar as prateleiras, ou mudar a
forma de atendimento.

Empresa 2 Na verdade, eu ndo sei como definir, mas seria fazer alguma mudanca no
comércio, alterar algo de lugar.

Empresa 3 Fazer qualquer modificagdo no meu comércio, que mude o jeito como esta hoje.

Empresa 4 Acredito que seria mudar algo no espago da nossa mercearia. Qualquer tipo de
mudanca.

Empresa 5 N&o sei dizer como seria, mas pode ser alguma mudanga realizada.

Empresa 6 Para mim seria mudar alguma coisa nesse espaco da mercearia.

Empresa 7 Acredito que seria mexer na estrutura interna da empresa, ou algum outro tipo de

mudanga.

Fonte: Dados da pesquisa.



27

Como j& foi observado em outros resultados, que os entrevistados ndo possuem
conhecimento técnico sobre administracdo de empresas, pode-se perceber novamente que a
auséncia dessa habilidade com informacdes sobre gestdo pode prejudicar o desenvolvimento da
empresa. Nesse sentido pode-se exemplificar através das respostas dos entrevistados que ndo
conseguiram identificar, através das definicGes, a relevancia que a inovacdo pode fazer para
melhoria da empresa. Através dos apontamentos dos entrevistados pode-se entender que a ideia
que ele tem da inovacdo é algo como realizar alguma mudanca na empresa, que na visdo deles
pode parecer sutil, porém pode ser o caminho para aperfeicoar a gestdo da empresa. Com esses
levantamentos reforca-se a importancia do conhecimento técnico para compreender quais
elementos poderiam ser acrescentados para aperfeicoar o desempenho do negdcio, como a
inovacdo que pode ser a garantia do futuro da empresa.

A presenca de concorrentes pode definir o sucesso ou fracasso das empresas, como
também ser o0 comeco de uma ideia empreendedora sendo um recurso para nao ser impactado
com a competitividade da concorréncia. Com base nisso pode-se observar no Quadro 12 a

perspectiva dos entrevistados quanto a concorréncia.

Quadro 12 - Avaliacdo da empresa em relacdo aos concorrentes.

Classificacdo da empresas Avaliacdo da empresa em relagédo aos concorrentes.

Empresa 1 N&o, porque meu comércio esta mais estabilizado. Porque eu tenho
meus clientes mais fortes que hoje séo os hotéis. E o hotel compra na
minha mao desde quando meu pai abriu esse comércio.

Empresa 2 Na questdo de hortifrati meu comércio é forte. Porque eles ndo tém
um hortifrati de qualidade como o0 meu. Entdo eu vejo isso como 0
meu diferencial.

Empresa 3 Nos temos nossos fregueses antigos aqui do bairro que s6 faz lista do
més aqui. Entdo acredito que os concorrentes ndo prejudicam porque
os fregueses ddo preferéncia para os lugares que compram a mais
tempo.

Empresa 4 Eu vejo que as novas geracdes j& ndo valorizam as mercearias de
bairro, pois ndo tem a variedade de produtos que eles buscam. Entdo
percebo que os supermercados tém a preferéncia dos jovens da
regido.

Empresa 5 Temos concorrentes no bairro da Bauxita que é muito grande, mas
isso ndo nos prejudica porque os concorrentes ficam em outras
localidades da cidade.

Empresa 6 Eles ndo prejudicam nosso comércio, porque essas ficam em outros
lugares da cidade. Entéo os clientes compram onde é mais perto para
eles, que é o caso do meu bairro aqui.
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Empresa 7 Nos estamos bem. Temos concorrentes, porém eles néo afetam nosso
comércio porque ja temos nossos clientes fixos que ndo mudam de
mercearia porque confiam no nosso trabalho.

Fonte: Dados da pesquisa.

Os resultados levantados sobre o questionamento acerca da concorréncia apontaram
para uma certa forca que os entrevistados enxergam nos seus negdcios, que mostra que eles nao
temem as a¢des da concorréncia das suas empresas. Através das opinides foi possivel identificar
que, apesar de ndo se sentir ameacgado pelo concorrente, esses negdcios reconhecem que ndo
sdo valorizados pelos jovens, como explica a Empresa 4 que afirmou que a juventude é atraida
pela variedade de produtos que os supermercados possuem, isto é, alguns perfis de clientes
tendem a dar preferéncia para aquilo que representa a sua geracdo. Em sua maioria, 0S
resultados apontaram que essas empresas apesar de serem relativamente pequenas, possuem
alguns elementos que as tornam competitivas o bastante para ndo temer as estratégias da
concorréncia. Isto também é uma forma de se comparar enquanto empresa e analisar como esta
seu desempenho no mercado, por isso a presenca do concorrente pode ser uma grande

oportunidade para aperfeicoar a administracdo da empresa.

Quadro 13 - Chegada dos grandes supermercados na regiao.

Classificacdo da empresas Chegada dos grandes supermercados na regiéo.

Empresa 1 Para a cidade foi bom. Mas ndo deixa de prejudicar porque eles ficam
abertos até mais tarde. Aqui a gente fecha as 19:00. Na minha visao
parece que o supermercado precisa de dinheiro, mais do que nos
pequenos comerciantes.

Empresa 2 Os supermercados tém um potencial de compra muito grande em
relacdo aos clientes. Mas isso ndo me prejudica porque o meu foco é
hortifrati de qualidade. Entdo meus clientes dao preferéncia para o meu
comércio nessa questao.

Empresa 3 N&o me prejudica. Porém eu vejo que trouxe variedade para o povo de
Ouro Preto. Entéo eles gostam dos supermercados, porque tem mais
opgdes de compra.

Empresa 4 N&o, porque nds temos nossos clientes que fazem lista ou tdo sempre
comprando aqui. 1sso nos mantém funcionando de forma segura.

Empresa 5 Eu vejo que trouxe concorréncia para 0s pequenos comerciantes. Mas
ndo nos prejudica porque j& estamos estabilizados na cidade e temos
nossos clientes mais antigos.

Empresa 6 Acredito que trouxe mais diversidade de alimentos para a cidade.
Como nds ficamos abertos até as 19:00. Alguns moradores vao aos
supermercados comprar o que precisam, pois, a gente néo fica até mais
tarde.
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Empresa 7 Acho que eles nos prejudicaram em relagdo ao preco dos produtos.
Pois mostraram que conseguem vender algumas coisas por um prego
menor. Porém como eu havia dito ndo prejudicou aqui, porque o
pessoal do bairro ndo vai sair para comprar uma coisa porque é R$1,00
mais barato que 0 meu comércio.

Fonte: Dados da pesquisa.

Ainda sobre concorréncia, 0 Quadro 14 exple a investigagdo sobre a opinido dos
empreendedores acerca da presenca de grandes redes supermercadistas na regido. Isto é o fato
desse tipo de concorrente possuir um modelo de neg6cio mais robusto, pode representar uma
ameaca a sobrevivéncia das tradicionais mercearias de bairro que sdo analisadas pelo perfil
convencional de administrar seus negdcios. Através dos resultados acerca do questionamento
sobre a ameaca dos supermercados, destacou-se novamente a confianca dos empreendedores
em ndo temer as estratégias competitivas das redes supermercadistas. Alguns relatos como o da
Empresa 1 mostram que o horario de funcionamento do supermercado pode ser um diferencial
para esse tipo de mercado. Tendo em vista que as mercearias permanecem em funcionamento
até as 19 horas. De forma geral os entrevistados reconhecem que 0s supermercados possuem
um potencial de venda superior ao de uma mercearia, devido principalmente a variedade de
produtos. Porém, reconhecem que os consumidores de bairro sdo mais seletivos, no sentido de
ndo se preocupar tanto com a diferenca de precos, mas sim com outros fatores como a
proximidade da casa para a mercearia. Como exemplo a opinido do Entrevistado 7 que reforca
que consumidores de bairro tem um perfil distinto de clientes que frequentam supermercados.
Nesse sentido vale ressaltar que o fato desses supermercados ndo representarem uma ameaca
para essas pegquenas empresas, isso nao significa que elas estejam completamente seguras com
o0 atual modelo de gestdo, ou seja, ainda que estes grandes mercados ndo seja uma ameaca no
presente é importante planejar o futuro da empresa para se prevenir das incertezas e desafios

do mercado no futuro

Quadro 14 - Opinido do comerciante se sente ameacado pelos supermercados

Classificacdo da empresas Opinido do comerciante se sente ameagado pelos supermercados

Empresa 1 N&o, porque eu estou em uma localizagdo central de Ouro Preto. Entéo
os fregueses compram onde é mais perto para eles.

Empresa 2 Né&o porque meu foco é a qualidade no hortifruti, 0 que ndo se vé nos
supermercados.
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Empresa 3 N&o, porque temos nossos fregueses fixos do bairro que nos mantém
abertos.

Empresa 4 N&o, por causa dos meus clientes fixos.

Empresa 5 Néo, porque nos ja estamos estabilizados aqui no bairro.

Empresa 6 Néo, porque ja temos nossos clientes fixos, que ja compram aqui muito

antes desses supermercados virem para cidade.

Empresa 7 Néo, porque ja temos um tempo que estamos aqui. E por isso temos
nossos clientes fixos.

Fonte: Dados da pesquisa.

E perceptivel que esses pequenos negocios ndo fazem uso de estratégias para neutralizar
a competitividade dos grandes estabelecimentos. No entanto, existe uma forca na gestao
tradicional dessas empresas que as faz sentirem-se confiantes quanto a disputa por clientes.
Nesse sentido, pode-se compreender que a chegada de concorrentes ndo ocasiona,
necessariamente, a faléncia do empreendimento, uma vez que o negocio ja tem conhecimento
sobre o perfil de consumidor da regido e por isso se considera experiente o bastante para manter
seus clientes.

Isto € o empreendedor que conhece seu ambiente de trabalho e é persistente ao seu
propdésito de estabelecimento pode promover rupturas na concorréncia tradicional e mostrar
uma lacuna na competitividade que diferencia a forca das pequenas empresas sobre 0s grandes

supermercados, refor¢cando o que velho ditado ja diz que “tamanho nao ¢ documento™.

4.3 PERSPECTIVAS FUTURAS

Por meio da categoria futuro do negdcio, foram realizados alguns questionamentos
sobre o posicionamento dos entrevistados acerca de como estara a gestdo nos proximos anos.
Buscou-se observar as perspectivas dos comerciantes quanto aos futuros investimentos e
ampliacdes, além da questdo da sucessdo, sobre as proximas geracdes da familia que véo
assumir o comando do estabelecimento.

No Quadro 15 pode-se visualizar as analises das possibilidades de investimento no

empreendimento e ampliacdo do negocio.

Quadro 15 - Perspectiva de investimento e ampliagdo do negdcio.
Classificacdo da | Perspectiva de Investimento para o crescimento do negécio.
empresas
Empresa 1 N&o, a gente tem a inten¢do de sair do comércio e abrir uma pizzaria ou um bar.
Porque mexer com mercearia ndo é tdo lucrativo como antes, por causa da inflagao.
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Empresa 2 Né&o, porque nosso comércio é suficiente para nos manter a familia e pagar
funcionarios.
Empresa 3 N&o, porque acredito que estamos bem, da forma que a mercearia esta hoje. Temos

nossos clientes fiéis. Entdo isso € suficiente para nos manter e pagar as contas.

Empresa 4 Ndo, porque aqui a mercearia é de toda a familia. Que mantém desde quando meu
pai abriu. Entdo a gente valoriza a forma com que 0 meu pai manteve aqui.

Empresa 5 Néo, nds mantemos essa mercearia somente para as despesas da familia e pagar os
nossos funcionarios.

Empresa 6 Acredito que ndo, desde sua abertura, meu pai e meu avd mantiveram esse lugar do

jeitinho que era o bar. S6 trocamos as mesas para dar espaco para as prateleiras.

Empresa 7 Néo, as pequenas melhorias que a minha avo fez ao longo do tempo, que foi sé para
manter a mercearia dessa forma.
Fonte: Dados da pesquisa

Analisar o potencial de investimento pode ser uma oportunidade para melhorar o
desempenho da empresa. De modo que a aplicacdo de recursos contribuiu para uma melhor
utilizacdo do capital do negdcio para as geracOes futuras. Nesse sentido os resultados acerca
das investigacdes sobre a perspectiva de investimentos dos empreendimentos entrevistados
resultaram em analises de que as empresas ndo estdo preocupadas com o futuro do negocio, ou
seja, ndo pretendem realizar investimentos porque reconhecem que seu atual cenario
empresarial € o suficiente para pagar as despesas como explica os Entrevistados 2, 3 e 5. Em
outra perspectiva, alguns interrogados responderam que ndo tem planos para realizar
investimentos porque valorizam aquilo que o fundador construiu ao longo dos anos, isto é,
preservam o patriménio da familia como respeito ao idealizador do negocio. Nesse sentido vale
ressaltar que ampliar o empreendimento da familia pode ser uma oportunidade para atrair o
interesse dos outros familiares a se dedicarem a administrar a empresa dos parentes. De forma
geral, os entrevistados identificam seus empreendimentos como estabelecidos no ramo
alimenticio e por isso ndo consideram a realizacdo de investimentos para otimizacdo do
desempenho e crescimento da empresa como algo importante, mesmo que isso seja uma ocasiao
para expandir 0s negocios e levar o legado familiar para outras regies da cidade.

Ainda nos questionamentos acerca do futuro da empresa, observou-se a opinido dos
entrevistados sobre a possibilidade de expandir o negdcio na cidade de Ouro Preto. Dessa
forma, os dados coletados e apresentados no Quadro 16 corroboram para conclusdes
semelhantes as do Quadro 15 em que o0s representantes ndo tém intencdo de realizar

investimentos.

Quadro 16 - Expanséo do negécio em Ouro Preto.
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Classificacdo  da | Expansdo do negdcio em Ouro Preto

empresas

Empresa 1 Né&o, porque as mercearias ndo sdo tdo valorizadas como antigamente.

Empresa 2 N&o, acredito que com a chegada dos grandes mercados as Mercearias perderam seu
valor.

Empresa 3 Né&o, porque cada bairro ja tem sua mercearia. Nos dias de hoje para abrir um
comeércio esta muito dificil pelo custo das mercadorias para quem vai abrir do zero.

Empresa 4 N&o, porque a mercearia de bairro perdeu seu valor com a chegada dos grandes
supermercados aqui em Ouro Preto.

Empresa 5 N&o, as mercearias de bairro, ndo sdo mais lucrativas, devido a chegada dos
supermercados na regido.

Empresa 6 Sim, a cidade de Ouro Preto é tradicional e isso combina com empresas familiares.

Empresa 7 Néo, porque acredito que ja tenha uma quantidade suficiente de mercearias de bairro
aqui em Ouro Preto.

Fonte: Dados da pesquisa.

Assim sendo observou-se um padréo de respostas dos entrevistados que afirmaram néo ter
interesse em expandir 0 negdcio, porque esse tipo de empreendimento ja ndo é tdo valorizado
como nos tempos atras € o que explica as Empresas 1, 2 e 4 em que afirmam que seu negocio
ja ndo é tao atrativo como foi em outros tempos, onde as Unicas op¢des de compras nas cidades
eram esse tipo de estabelecimento. Em linhas gerais, as conclusdes acerca das respostas dos
entrevistados sobre o interesse em expandir o empreendimento levam a entender que 0s
comerciantes reconhecem que o atual cenario empresarial ndo é tdo atrativo para empreender.
Porém, isso ndo significa que a salude das empresas esta comprometida. Eles apenas declaram
que a empresa ja esteve em seu melhor momento nos tempos atras, mas que a atual realidade é
suficiente para manter o negdcio em funcionamento, ou seja, ndo sendo necessario expandir o
empreendimento da familia porque € bastante para a saude da empresa e demais demandas.

A forma que os representantes da empresa administram o negocio da familia revela a
postura dos membros em relacdo ao futuro da empresa. Ainda que ndo seja possivel prever 0s
proximos anos do negdcio, planejar os horizontes do empreendimento € essencial para se
preparar para os desafios e ameacas que a empresa podera enfrentar ao longo do tempo. Nesse
sentido os resultados sobre o questionamento acerca da visdo de futuro das empresas
entrevistadas apontaram para um ambiente organizacional de incertezas sobre 0s proximos anos

da empresa, conforme as respostas do Quadro 17.

Quadro 17 - Visdo acerca do futuro do seu negécio.

Classificagdo  da | Visdo acerca do futuro do seu negdcio
empresas

Empresa 1 Vou deixar para os meus filhos cuidar do meu comércio.
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Empresa 2 Acredito que vamos manter o comércio, da forma como meu pai iniciou. Sempre
mantendo a qualidade para manter a confianga dos nossos clientes.

Empresa 3 Acredito que nossa familia vai cuidar e manter a mercearia como heranga do meu
avo

Empresa 4 Acredito que meu filho ou meu sobrinho ird dar continuidade ao negdcio da nossa
familia.

Empresa 5 Acredito que algum membro da nossa familia ira assumir a gestdo. E a mercearia ird

continuar da forma que esta.

Empresa 6 Acredito que a familia vai cuidar para manter a mercearia sempre funcionando.

Empresa 7 Acredito que meus filhos levaram o negdcio adiante para manter o comércio que a
minha avo construiu com tanto carinho e esforco.

Fonte: Dados da pesquisa.

Através das opinides dos entrevistados sobre o futuro da empresa concluiu-se que 0s
representantes do negdcio da familia ndo possuem um planejamento sobre como sera a
administracdo do negdcio ao longo dos anos. De forma geral, as 7 empresas entrevistadas
responderam que a gestdo do negdcio ficara aos cuidados dos filhos. Porem ndo souberam dizer
qual ou quais filhos estardo a frente da empresa para dar continuidade ao patriménio construido
pelo fundador do empreendimento. Em virtude dessa incerteza, quanto ao futuro do negdcio, o
surgimento de mudancas e desafios no cenario empresarial pode comprometer a longevidade
de empresas que ndo se planejam para enfrentar ameacas de concorrentes. Sobretudo que essas
empresas demonstram estar satisfeitas com o atual cenario econdbmico de seus negocios, a
questdo da estabilidade financeira nao justifica auséncia de planejamento, porque o mercado
empresarial € um ambiente instavel de muitas mudancas. O que faz com que muitos
empreendimentos tenham que rever sua gestdo para identificar as fraquezas que podem

comprometer a longevidade e a saude da empresa familiar.

Quadro 18 - Sucessdo no comando do negdcio.

Classificacdo da | Sucessdo no comando do negécio

empresas

Empresa 1 Sim, meu filho mais velho.

Empresa 2 Minha filha mais velha ndo quer porque vai ser médica. Eu tenho o0 meu filho mais
novo, que eu espero que ele se interesse por cuidar do comércio.

Empresa 3 Eu pretendo deixar para os meus filhos. Porém eles ainda estudam e ndo tem tempo
para ficar aqui. Entdo quero ver qual deles tem mais jeito para cuidar do comércio.
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Empresa 4 Por enquanto ndo, porque meu filho ainda é jovem e esta estudando. Mas penso
que quando terminar a escola técnica vou incentivar ele a me ajudar com as coisas
aqui.

Empresa 5 Ainda ndo, mas espero que um dos meus filhos tenha interesse em conhecer sobre
0 comeércio.

Empresa 6 Por enquanto ndo sabemos, porque na realidade meu pai que cuida aqui. Entdo ndo
sei se ele vai ensinar os meus irmaos a ajudar ou se vai passar a responsabilidade
para mim.

Empresa 7 N&o, eu e a minha mée cuidamos da mercearia. Quando meus filhos tiverem
interesse vou ensinar eles como cuidar da mercearia para serem meus SUCessores.

Fonte: Dados da pesquisa.

A expressao futuro do negdcio ainda é vista com algo incerto por parte dos fundadores
das empresas familiares, como apontado nas respostas dos entrevistados acerca da sucessao no
comando. Sobretudo o que foi analisado nas entrevistas, o debate sobre sucessdo ndo indicou
planejamento sucessorio para o negocio. E perceptivel que a preocupacdo dos membros
familiares em manter a tradicdo do fundador tenha negligenciado a necessidade de pensar
acerca do futuro da empresa, que, pela légica da administracdo, trata-se de um assunto de
fundamental importancia. A transicdo da gestéo reflete o futuro do empreendimento, ou seja, a
sobrevivéncia e continuidade de negocio da familia. Para tanto, o aspecto tradicional das
empresas familiares pode ser uma estratégia organizacional para alinhar os principios do
fundador aos do negdcio. Contudo essa valorizacgéo tradicional pode gerar um certo comodismo
por parte dos fundadores, que consequentemente tendem a enxergar a sucessdo como algo
distante da realidade da empresa. Tal incerteza pode trazer insegurancas no futuro e fragilizar
o empreendimento pela falta de clareza com a sobrevivéncia e continuidade do estabelecimento

nas futuras geracoes.

5. CONCLUSAO

Este trabalho teve como objetivo investigar o cenario de pequenas empresas familiares
da cidade de Ouro Preto, Minas Gerais, frente aos desafios atuais de gestéo.

Com o levantamento de campo foi possivel identificar, por meio da caracterizacdo das
empresas, que as trajetorias dos fundadores possuem similaridades de percurso, em que 0
empreendedor é uma figura persistente para com sobrevivéncia do comércio. Apurou-se
também, por meio das especificidades na gestdo das empresas, que a auséncia de conhecimentos
sobre gest@o pode limitar o desenvolvimento organizacional, com a falta de clareza quanto aos

direcionamentos do negdcio. Sobretudo acerca da categoria perspectivas futuras, foi possivel
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identificar que os fundadores ainda ndo tém conhecimento nem clareza sobre a sucessédo nos
negacios.

Como resultados principais, destacamos uma forte énfase na tradicdo e manutencdo do
negdcio, em que o foco da empresa € oferecer produtos para um perfil de consumidor ja
existente e bem estabelecido. Da mesma forma, a chegada dos grandes supermercados néo foi
percebida como concorréncia ameagadora para estes empreendimentos. Nesse sentido, destaca-
se a forca familiar e a tradicdo na manutencdo da empresa e sobre como essa forga pode ajudar
as organizacdes familiares a superar desafios, como as mudangas no ambiente e na
concorréncia.

Ainda que se tenha obtido um resultado satisfatério nos resultados da pesquisa, as
limitacOes deste estudo podem ser observadas quando da ndo autorizacdo para realizar a
gravacao das entrevistas em todos os estabelecimentos. Registrar as respostas manualmente,
provavelmente, pode ter implicado na perda de dados importantes para o trabalho. Assim como
o fato de ter tempo restrito para a conclusdo da pesquisa, limitando o aprofundamento do debate
e suas potenciais implicagdes.

Diante disso, sugere-se como estudos futuros, novos trabalhos acerca das empresas
familiares, focando em como tradi¢do e/ou inovacdo podem contribuir com a longevidade dos
negocios familiares em outros cenarios, como em cidades de maior ou menor porte, por
exemplo. Outra possibilidade seria a utilizacdo de outros instrumentos de pesquisa serem
empregados na investigacéo.
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APENDICE

APENDICE A - QUANTIDADE DE FUNCIONARIOS

FIGURA 1 - Quantidade de funcionarios.

Quantidade de funcionarios

=]

DA~ oD —

Empresa 1 Empresa2 Empresa 3 Empresad4 Empresad Empresa & Empresa 7

Fonte: Dados da pesquisa

APENDICE B - FORMACAO EM GESTAO

Quadro 17 - Formacdo em Gestdo

Classificacdo da empresas | Formacédo em gestao

Empresa 1 N&o. Todos os meus filhos sdo formados em direito. Mas somente o filho mais
velho é que me ajuda com a mercearia.

Empresa 2 N&o, n6s s6 temos o ensino médio completo.

Empresa 3 N&o, aqui n6s aprendemos sobre o comércio com meu avd que tem muita
experiéncia com comércio, desde que fundou a mercearia.

Empresa 4 N&o, n6s fizemos o ensino médio da escola técnica e ficamos no comércio de
forma integral, para ajudar a familia a cuidar da mercearia.

Empresa 5 N&o, so temos até o ensino médio e paramos de estudar para ajudar meu pai a
cuidar da mercearia.

Empresa 6 N&o, aprendemos que cuidar da mercearia foi na pratica mesmo. Atendendo
os clientes fazendo compra com os fornecedores.

Empresa 7 N&o, aqui nds aprendemos com a familia. Minha avo procurou passar todos 0s
conhecimentos para os filhos ajudarem no comércio.

Fonte: Dados da pesquisa




APENDICE C- PERFIL DE CLIENTES QUE FREQUENTAM A MERCEARIA

Quadro 18 - Perfil de clientes que frequentam a mercearia.

Classificacdo da empresas | Perfil de clientes que frequentam a mercearia.

Empresa 1 Temos clientes de vérias idades. Moradores da cidade, estudantes,turistas,
hotéis etc.

Empresa 2 De todas as idades, desde o0s jovens até os da terceira idade.

Empresa 3 S&0o os moradores do bairro mesmo e seus parentes. Fregueses de todas as
idades.

Empresa 4 S8o de todas as idades, familiares dos nossos fregueses mais antigos e
fiéis aqui do bairro.

Empresa 5 Sdo clientes de todas as idades e classes sociais.

Empresa 6 De todas as idades. Desde os mais velhos, os jovens adultos e criancas. A
verdade é que a familia inteira compra aqui.

Empresa 7 De todas as idades, adultos jovens e criangas.

Fonte: Dados da pesquisa.
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