ACADEMICA: Camila Kolling
‘ k ORIENTADOR: Janine Fleith de Medeiros

DISCIPLINA: ESTAGIO SUPERVISIONADO / ,
‘ U P F® CURSO: ENGENHARIA DE PRODUCAO —__d

SEMESTRE: 2018/2

Titulo

Definicao de mercado para captacao de novos clientes e desenvolvimento de estratégias de comercializacao: um estudo de caso em
uma empresa de Solucdes Industriais

Introducao

De fato, as empresas nao podem atender a todos os clientes em mercados amplos e diversificados, mas podem dividi-los em grupos
de consumidores ou segmentos que possuem diferentes necessidades e desejos (KOTLER et al., 2012), o que permite que estes sejam
atingidos de maneira mais eficiente e efetiva, oferecendo produtos e servicos que atendam as suas necessidades singulares (KOTLER,
2003). Para tanto, devem-se estruturar as técnicas a serem utilizadas para obter vendas bem-sucedidas. Elas ajudam a encontrar
clientes em potencial, analisar suas necessidades, criar uma apresentacao que destaque os beneficios dos produtos, mostrar como as
necessidades serao atendidas e auxiliar como lidar com as objecoes e fechar a venda (FUTRELL, 2014).

Objetivo Geral e ESPECI'fiCOS: Definir mercado para captacao de novos clientes da empresa.

1. Realizar a segmentacao de mercado e definir os mercados alvos;
2. Quantificar e identificar organizacoes de cada mercado alvo;
3. Desenvolver uma estratégia de comercializacao.

Desenvolvimento e Metodologla Figura 1: Etapas do desenvolvimento
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Fonte: Adaptado Futrell (2014).

Resultados e conclusoes

A partir da segmentacao realizada e lista de empresas dos segmentos alvos disponibilizada, a empresa pode ter o conhecimento das
principais caracteristicas e singularidades do seu publico alvo. Quanto a estratégia de posicionamento proposta, abrangendo desde
a etapa de prospeccao de potenciais clientes até o acompanhamento apos o fechamento da venda ira guiar e auxiliar os
profissionais da empresa em todo processo de vendas. As técnicas sugeridas auxiliam na criacao de uma apresentacao de vendas
que destaque os beneficios do produto, mostrar como as necessidades serao atendidas e auxiliar a lidar com as objecdes e fechar a
venda (FUTRELLL, 2014). Diante do exposto, conclui-se que a empresa do presente estudo tera condicoes de captar novos mercados
de uma forma mais direcionada, com a estratégia de posicionamento adequada aos mercados alvos definidos.
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