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1. INTRODUCAO

De acordo com os dados do IBGE em setembro de 2022, o ramo de livros e
papelarias cresceu em torno de 31,8% em comparacdo ao mesmo periodo do ano
passado.

Segundo Garcia (2023), por meio de uma entrevista com Ana Oliveira
proprietaria de outras redes de papelaria, esta relata que o aumento de preco esta
relacionado ao valor do dolar e escassez de matéria-prima e provavelmente este tem
impacto no problema de importacéo.

Para Carrijo (2022) diretor de relagdes institucionais da associagéo, relata que
diversas categorias para o mercado da papelaria ao longo de 2022 ocorreram
reajustes salariais superiores aos indices da inflacdo em Diante do exposto torna-se
relevante de um setor que segue em crescimento, apos uma queda brusca de 37,2%
nos dados, durante o periodo da pandemia pode-se observar que se torna relevante
realizar um estudo em uma empresa lider nesse ramo. Portanto o objetivo desse
trabalho é realizar um estudo do ambiente das vendas no intuito de melhorar esses

problemas.

1.1 CONCEITO DO NEGOCIO

1.2 RAZAO SOCIAL: KALUNGA
Nome Fantasia: Kalunga SA

Endereco: Avenida T 63, n°® 841, Quadra 148; LOTE 01 e 02; Setor Bueno —
Goiania Go CEP: 74.230-105
Telefone: 36245020

Email: Lojagoiania@calunga.com.br

Figura 1 - Apresenta a Logomarca da empresa Kalunga:

kalunga


mailto:Lojagoiania@calunga.com.br
http://www.kalunga.com.br/

1.1.2 historico da empresa
O nome Kalunga, que em dialeto banto africano significa “Tudo de Bom”, foi

ouvido pela primeira vez em maio de 1972, que por iniciativa de Damido Garcia,
comecava a historia da empresa através de uma pequena papelaria na Rua
Vergueiro, no bairro da Vila Mariana, em S&o Paulo.

A empresa logo se tornou um forte Atacadista no segmento, atendendo
pequenas papelarias e fornecendo suprimentos de escritorio para empresas de

pequeno a grande porte.

1.1.3 missao

Oferecer produtos de qualidade, conhecimento construtivo e respeito ao cliente.

1.1.4 viséo
Ser uma empresa admirada por sua solidez e rentabilidade, com dinamismo nas

decisbes e comprometida com a qualidade do produto.

1.1.5 VALORES

A Companhia tem o compromisso de conduzir o seu trabalho dentro dos seguintes

principios:

° Integridade e absoluta transparéncia na conduc¢ao dos negaocios;

° Unido e respeito nas relagdes com nossos clientes e fornecedores;

° Eficiéncia em processos de planejamento e execugao;

° Iniciativa e proatividade em todas as situagdes, qualidade nos produtos e

servigos e comprometimento com o cliente.

1.2 CARACTERISTICAS DO NEGOCIO

A Kalunga é a maior empresa brasileira na distribuicdo de suprimentos para
escritorio, informatica e material escolar. S&o mais de 11 mil itens das melhores
marcas e diversas categorias como Escolar, Escritorio, Organizacao, Informética,
Escrita, Coffee Break, Moveis, entre outras disponiveis através dos canais Lojas

Fisicas, Site, APP e Televendas.

1.2.1 Principais produtos
Apds a analise na empresa, foi realizado o levantamento dos principais
produtos, conforme:

Quadro 1 - Principais Produtos



Produtos

Material escolar:caderno capa dura, lapis, borracha, corretivo, mochilas, etc...

Informatica: impressoras, notebooks, projetores, monitores, tablets, etc...

Escritério: Cadeiras, quadros, fragmentadora, grampeador, calculadoras, etc...

1.2.2 FORNECEDORES
Na visdao de Chiavenato (2004), fornecedores sdo as empresas e/ou 0S

individuos que fornecem recursos ou insumos necessarios ao funcionamento do

negocio
O Quadro 2 apresenta os principais fornecedores:

Quadro 2 - Principais Fornecedores

Fornecedores

Matérias escolares: Bic, faber Castell, stabilo, post-it, 3m, spiral

Informatica: Asus, HP, Epson, samsung, Tp-link, logitech

Escritério: links, App tech, spiral digit, waleu

2. OBJETIVO

2.1 OBJETIVO GERAL

Realizar um estudo da analise de ambiente e de vendas com foco na melhoria do
processo.
2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
o Realizar estudo bibliogréafico da teoria a cerca do tema.
o Identificar na empresa quais sao as praticas de analise de ambiente e
técnicas de vendas.

o Propor melhorias.

3. METODOLOGIA



3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA
Essa pesquisa foi classificada como bibliografica e qualitativa com referéncias
bibliograficas a partir do levantamento de referéncias tedricas de Kotler (2012) no
livro administracao de marketing (2012) e Chavenato (2009) no livro Administracéo,
Teoria Processo e Pratica. (2007). Também a pesquisa foi classificada como Survey

pois utilizou-se de questionario com perguntas abertas e fechadas.

3.2 ETAPAS DA PESQUISA

A pesquisa foi desenvolvida baseada em quatros passos conforme Figura 2:

Figura 2 - Apresenta as etapas da pesquisa

- Quarto passo

eSugerir
melhorias

Primeiro Passo -

eRealizar o
estudo acerca
da teoria da
Analise Swot.

Terceiro passo

eFazer um
comparativo
entre teoria e
pratica.

eAplicar a
teoria em
forma de

questionario
junto ao
gestores.

3.3. QUESTIONARIOS DA PESQUISA

3.3.1. Foram descritas as seguintes perguntas para avaliar os as aspecto das

Oportunidades.

3.2 Oportunidade

1-Qual tendéncia do mercado a kalunga pratica seja ela um produto ou modo de

operacgao?
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2-As oportunidades sdo como novas chances que uma empresa tem, no entanto é
necessario a verificagdo das condi¢cdes de viabilidade e organizacdo. Como a

kalunga cria uma estratégia competitiva para identificar isso no mercado?

3-Como a kalunga pode aproveitar o0 aumento das compras online e a preferéncia
dos consumidores por compras digitais?

4-A oportunidade na maioria das vezes influi positivamente no ambiente interno.
Quais a¢Bes a empresa consegue fazer para que ela possa estar pronta para essas
oportunidades?

Foram descritas as seguintes perguntas para avaliar os as aspecto das

Ameacas.

3.3 Ameaca
1-Quais sdo as principais praticas dos seus concorrentes que afetam a empresa?
2- Existe uma area da empresa que ficam avaliando essas praticas?

3-Algumas atividades podem levar uma empresa a ter uma reducao de receita devido
ao novo cenario no mercado e as inovagdes dos concorrentes qual estratégia a

kalunga utiliza para evitar essa reducéo de receita?

4-Ameacas sao fatores do ambiente externo que impactam diretamente na
empresa e ndo pode ser controlada. Eles podem prejudicar seu desenvolvimento e
acarretar em perca de posicionamento de mercado. Quais estratégias a empresa
utiliza para prever essas ameacas?

Foram descritas as seguintes perguntas para avaliar os as aspecto das Forca.
3.4 Forca
1-Quais sdo as principais praticas dos seus concorrentes que afetam a empresa?
2- Existe uma area da empresa que ficam avaliando essas praticas?

3-Algumas atividades podem levar uma empresa a ter uma reducgéo de receita devido
ao novo cenéario no mercado e as inovacdes dos concorrentes qual estratégia a

kalunga utiliza para evitar essa reducéo de receita?

4-Ameacas sao fatores do ambiente externo que impactam diretamente na empresa
e nao pode ser controlada. Eles podem prejudicar seu desenvolvimento e acarretar

em perca de posicionamento de mercado. Quais estratégias a empresa utiliza para
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prever essas ameagas?
Foram descritas as seguintes perguntas para avaliar os as aspecto das

Fraquezas.

3.5 Fraqueza

1- Quais as dificuldades que a empresa tem para a organizacdo de seus
processos?
2- Como a Kalunga utiliza as suas fraquezas para aplicar no conhecimento

estratégico?
3- Como os gestores tratam as deficiéncias dos processos internos da empresa?

4-Como a empresa lida com a fraqueza interna e danos a estrutura organizacional?

3.3.2. Questionério para andlise de técnicas de vendas

1- Quais séo as estratégias eficazes para identificar e atrair clientes em potencial

para um produto ou servi¢go?

2- Como a Kalunga treina sua equipe de vendas para garantir um atendimento

eficaz e personalizado aos clientes?

3- Como a técnica de vendas baseada em valor pode ser utilizada para destacar o

do produto ou servigo?

4- Como a empresa lida com a retencéo de clientes e busca construir

relacionamentos duradouros com eles?

5- O que poderia influenciar negativamente o desempenho da equipe, no processo

de vendas e na fidelizagéo dos clientes? (Kotler 2007)

4. DESENVOLVIMENTO

4.1 POSICAO DO SETOR DA ANALISE DE AMBIENTE E VENDAS

Organograma € a representagdo grafica da estrutura formal da organizacao,

demonstrando através desses graficos a divisdo hierarquica do trabalho e a relagéo
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superior-subordinado. Como todos os outros graficos e fluxos, o organograma deve

possibilitar uma facil leitura para sua completa interpretacao.

Segundo Kotler(2012) é uma ferramenta utilizada na gestdo empresarial, na
qual tem como principal objetivo organizar os processos dessa empresa.

Segundo Chiavenato (2010, p. 110) organograma €é o grafico que representa
a organizacdo de uma empresa, ou seja, a sua estrutura organizacional. E um grafico
estatico, isto é, corresponde a uma radiografia da empresa e mostra 0 seu esqueleto

e sua constituicdo interna, mas ndo mostra o seu funcionamento e a sua dinamica.
A Figura 3 - Organograma da Kalunga :

ORGANOGRAMA KALUNGA

Presidéncia et

Diretoria
TECNICAS DE Gerente de

Gerente
Regional

Gerente de
Lojas

—_————
'I

Assistente
Administrativos

|
|
[ Cargos ADM

Vendedores -
Assistente. De Loja

Fonte: Fonte: https://www.kalunga.com.br (2023)

O organograma mostra como é segmentado os cargos e divisdes de
servi¢co na Kalunga.

4.2 ANALISE DE AMBIENTE DA EMPRESA

4.2.1 Oportunidade

De acordo com Kotler (2012) e Chiavenato (2007), uma unidade de
negocios deve monitorar importantes “forcas ambientais”, que afetam sua
capacidade de obter lucros. E necessario estabelecer um sistema de inteligéncia
de marketing para acompanhar as tendéncias e mudancas relevantes, para
identificar as oportunidades.

As oportunidades refletem a realidade externa da empresa e devem ser


https://www.kalunga.com.br/
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observadas, pois elas influem tanto no ambiente externo quanto interno da
organizacdo. A oportunidade na maioria das vezes influi positivamente no
ambiente interno. Oferecem para empresa chances de lucratividade a partir da
identificagdo de novos mercados e clientes, no entanto, é necessaria a
verificacdo das condicdes e viabilidade da organizacdo para utilizar tais

oportunidades como estratégias competitivas.
Segue as perguntas com a respostas dos gestores:

1-Qual tendéncia do mercado a kalunga pratica seja ela um produto ou modo de

operacao?

“"Na era digital a empresa aproveita essa oportunidade para alavancar as

vendas por meio da internet, dando comodidade aos clientes. ™

2-As oportunidades sdo como novas chances que uma empresa tem, no entanto é
necessario a verificagdo das condi¢cdes de viabilidade e organizacdo. Como a

kalunga cria uma estratégia competitiva para identificar isso no mercado?

“"A Kalunga além de ser uma grande rede de papelaria, também atendendo
ao publico jovem, como o time de games, que a empresa possui a Red Canids, que

e

por sua vez vende produtos e equipamentos games para atender esse publico. ”

3-Como a kalunga pode aproveitar o aumento das compras online e a preferéncia

dos consumidores por compras digitais?

" A Kalunga pensando em servico, rapido e comodidade aos consumidores,
como o cliente compra, pelo site e retirada em uma de nossas lojas no prazo de 2
horas. Tendo como escolha a op¢édo de entrega por meio de transportadora que

s

atende dentro de 2 horas. ”

4-A oportunidade na maioria das vezes influi positivamente no ambiente interno.
Quais acdes a empresa consegue fazer para que ela possa estar pronta para essas

oportunidades?

“"Realizar estudos de mercado identificando oportunidades. ~*

Segue a comparacgao da teoria com as respostas:
De acordo com Kotler (2012) e Chavenato (2009), uma oportunidade nas
organizacdes é uma situacao favoravel no ambiente de negdécios que pode ser

explorada para o beneficio da empresa. Kotler destaca que oportunidades séo
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chances de atender as necessidades do mercado de forma inovadora, enquanto
Chavenato ressalta que elas surgem das mudancas no ambiente externo e
podem impactar positivamente o ambiente interno da organizacdo. Em resumo,
uma oportunidade representa uma abertura para 0 crescimento, inovagao ou

melhoria nos resultados da empresa.

4.2.2 Ameacga

De acordo com Kotler (2012) e Chiavenato (2007), a ameaca e a
oportunidade consistem em andar em lado a lado, € uma area de necessidades
e interesse da empresa, para que seja capaz de atender as ameacas principais
do mercado, sendo uma delas é oferecer algo cuja oferta seja o diferencial.

De acordo com Matrtins (2007), ameacgas: séo atividades que podem levar
a empresa para uma reducao de receita ou até mesmo a seu desaparecimento.
Estdo ligadas aos concorrentes e novos cenarios, desafiando a atual estratégia
do empreendimento. Para evitd-las devem ser analisados seus graus de

possibilidades de ocorrerem e niveis de gravidade.
Segue as perguntas com a respostas dos gestores:

1-Quais séo as principais praticas dos seus concorrentes que afetam a empresa?
“"Baixa de precos e flexibilidade de parcelamento. ™

2- Existe uma area da empresa que ficam avaliando essas praticas?

“Sim, existe a area de marketing, que esta sempre atento nas tendéncias de

/

mercado e buscando sempre o melhor servico e produto. ”

3-Algumas atividades podem levar uma empresa a ter uma reducéao de receita devido
ao novo cenario no mercado e as inovacdes dos concorrentes qual estratégia a

kalunga utiliza para evitar essa redugéo de receita?

“"A Kalunga nos ultimos anos em produtos de marca propria para oferecer

s

precos baixos aos clientes no ramo de papelaria e informativo.

4-Ameacas sao fatores do ambiente externo que impactam diretamente na empresa
e ndo pode ser controlada. Eles podem prejudicar seu desenvolvimento e acarretar
em perca de posicionamento de mercado. Quais estratégias a empresa utiliza para

prever essas amea(;as?
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“"Buscamos fazer uma pesquisa de mercado em cada estratégia a ser

desenvolvida. ”~

A relacdo entre a teoria e as perguntas esta centrada na compreenséo da
dindmica competitiva, conforme destacado por Kotler, Chiavenato e Martins. Para
evitar ameacas que possam levar a uma reducao de receita, a Kalunga pode aplicar
as praticas sugeridas por esses teoricos, monitorando de perto as estratégias dos

concorrentes, adaptando-se a novos cenarios e inovando de forma continua.

4.2.3 Forga

De acordo com Kotler (2012) e Chiavenato (2007), a analise
organizacional interna € a terceira etapa do planejamento estratégico e refere-se
a analise das condicbes internas da empresa e seus correspondentes
diagnosticos para que a empresa se mantenha firme, trazendo novos recursos e
novas experiéncias para os empresarios como recursos financeiros, fisicos ou
materiais, humanos, mercadologicos e administrativos.]

De acordo com Rezende (2008), as forcas ou pontos fortes da
organizacdo sao as variaveis internas e controlaveis que propiciam condi¢des
favoraveis para a organizagcdo em relac@o ao seu ambiente. Sdo caracteristicas
ou qualidades da organizacdo, que podem influenciar positivamente o
desempenho da organizacdo. Os pontos fortes devem ser amplamente

explorados pela organizagao.
Segue as perguntas com a respostas dos gestores:
1-Quais séo as principais praticas dos seus concorrentes que afetam a empresa?

“"Possui produtos de marca propria e precos baixo aos dos concorrentes e
com isso consegue realizar promog¢Oes sazonais ex: Semana do consumidor e

semana da informatica e semana da organizagao. =~
2- Existe uma area da empresa que ficam avaliando essas praticas?

“Sim, temos pessoas gque avaliam esse processo para que a equipe junto aos

gestores, possam colocar em pratica. =~

3-Algumas atividades podem levar uma empresa a ter uma reducéo de receita devido

ao novo cenéario no mercado e as inovacdes dos concorrentes qual estratégia a
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kalunga utiliza para evitar essa reducéo de receita?
""Fazendo campanhas e aplicando promocdes. ~”

4-Ameacas sao fatores do ambiente externo que impactam diretamente na empresa
e ndo pode ser controlada. Eles podem prejudicar seu desenvolvimento e acarretar
em perca de posicionamento de mercado. Quais estratégias a empresa utiliza para

prever essas ameacas?

“"Estudam as estratégias antes de aplica-las.

Segue a comparacao da teoria com as respostas:

De acordo com Kotler (2012), os pontos fortes de uma organizacao séo
as caracteristicas ou qualidades internas que podem influenciar positivamente o
desempenho da organizacdo. Esses pontos fortes devem ser amplamente
explorados pela organizacédo para obter vantagem competitiva. De acordo com
Chiavenato (2007), a gestao de estoque e logistica € uma das variaveis internas
e controlaveis que propiciam condi¢cdes favoraveis para a organizacdo em
relacdo ao seu ambiente. Uma gestdo eficiente dessas areas contribui para a

eficiéncia operacional da empresa.

4.2.4 Fraqueza

De acordo com Kotler (2012) e Chiavenato (2007), relatam que se trata de
criar condicfes para a gestéo de crescimento e do conhecimento estratégicos da
empresa em relacdo de ndo conhecer as relagdes internas para evitar as
fraquezas que podem ocorrer. E necessario que a empresa conheca as suas
fraquezas antes de tomar as decisfes necessarias, para levar em conta as
competéncias e o0 potencial para achar a solucdo para que essas
vulnerabilidades que correm, sejam basicamente tratadas sem que possam
causam danos a estrutura organizacional interna.

As fraquezas séo consideradas deficiéncias que inibem a capacidade de
desempenho da organizacdo e devem ser superadas para evitar faléncia da

organizacéo (Matos, Matos, Almeida, 2007).
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Perguntas com a respostas dos gestores:
1-Quais as dificuldades que a empresa tem para a organizacado de seus processos?

A Kalunga por ser bastante conhecida na regido de Sao Paulo, pouco
investe em propagandas ou divulgacdes nacionais, para as demais regides do pais,

isso faz com que a sua atuacao seja pouco conhecida em algumas regides.

2-Como a Kalunga utiliza as suas fraquezas para aplicar no conhecimento

estratégico?

O maior investimento da Kalunga para a divulgacdo da marca € em redes

sociais e influencies.
3- Como os gestores tratam as deficiéncias dos processos internos da empresa?

“"Procurando entender o problema, para que seja discutido a solucéo e logo

em seguida aplica-la.
4-Como a empresa lida com a fragueza interna e danos a estrutura organizacional?
""Processos seletivos interno para os colaboradores de novos cargos. ~”

As perguntas e respostas levantadas sugerem uma abordagem pratica
para lidar com as fraquezas organizacionais, relacionando conceitos de Kotler e
Chiavenato a desafios especificos. A relacdo com a teoria mencionada é que, de
acordo com Kotler e Chiavenato, € crucial que as empresas compreendam suas

fraguezas internas para desenvolver estratégias eficazes.

4.2.5 CONSIDERACOES DA ANALISE DE AMBIENTE E A MATRIZ SWOT

Esta figura destaca os elementos — chave da analise SWOT, podendo

tomar decisdes informadas e desencolver estratégias.
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forca fraqueza

Ampla rede de lojas fisicas Vulnerabilidade em compras onlines
Diversificacao de produtos Competicdo com redes outras redes
Marca forte varejigtas

5 Investimento no meio digital
Equipe competente

ANALISE
SWOT
oportunidade Ameaca
Aproveitamento do
crescimento do Empresas que investem em
comeércio eletrénico. propagand e anuncios.

Parceria estratégicas Concorréncia

4.2.6 Técnicas de Vendas

De acordo com Kotler (2012), um dos principais tedricos do marketing,
contribuiu significativamente para o desenvolvimento de técnicas de venda eficazes
ao longo de sua carreira. Aqui estdo algumas técnicas de venda influenciadas pela
filosofia de Kotler:

Segmentacdo de Mercado: Kotler (2012) enfatiza a importancia de dividir o
mercado em segmentos distintos, com base em caracteristicas demograficas,
psicogréficas, geogréficas ou comportamentais. Ao conhecer profundamente os
diferentes segmentos de clientes, as empresas podem adaptar suas abordagens de
venda para atender as necessidades especificas de cada grupo.

Mix de Marketing (4Ps): Kotler (2012) popularizou o conceito dos "4Ps" do
marketing: Produto, Preco, Praca (distribuicao) e Promocao. Nas técnicas de venda,
isso significa que as empresas devem projetar produtos ou servi¢cos que atendam as
necessidades do mercado, definir precos competitivos, escolher canais de
distribuicdo apropriados e implementar estratégias de promocéo eficazes para atrair
clientes.

Construcédo de Marcas Fortes: Kotler destaca a importancia de criar e manter
marcas fortes. Marcas fortes sado reconhecidas, confiaveis e podem permitir que as
empresas cobrem precos premium por seus produtos ou servi¢os. A consisténcia na
mensagem da marca e a entrega de qualidade sdo fundamentais para essa técnica
de venda.

Marketing de Relacionamento: Kotler preconiza o cultivo de relacionamentos

de longo prazo com os clientes. Isso envolve o fornecimento de um excelente
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atendimento ao cliente, a criacdo de programas de fidelidade e a comunicacao
continua. Clientes satisfeitos sdo mais propensos a comprar novamente e a se
tornarem defensores da marca.

Personalizacdo: A personalizagdo € uma técnica que Kotler valoriza. Com
base em dados e andlises, as empresas podem adaptar suas ofertas e mensagens
de vendas para atender as necessidades especificas dos clientes. Isso torna a
experiéncia de compra mais relevante e atraente.

Marketing Digital e Midias Sociais: Embora a maioria das obras de Kotler
tenha sido escrita antes da era digital, suas técnicas de venda podem ser aplicadas
ao marketing online. Isso inclui o uso eficaz de midias sociais, publicidade online,
marketing de conteudo e estratégias de SEO para alcancar e engajar os clientes.

Educacéo do Cliente: Kotler enfatiza a importancia de educar os clientes sobre
0os produtos ou servicos oferecidos. Isso pode ser feito por meio de conteudo
informativo, demonstra¢cdes de produtos, webinars ou outras estratégias que ajudem
os clientes a entender os beneficios e o valor do que estdo adquirindo.

Venda Consultiva: A venda consultiva, em que os vendedores se tornam
conselheiros dos clientes, é uma técnica que se alinha com a filosofia de Kotler. Os
vendedores buscam entender profundamente as necessidades dos clientes e
oferecem solucbes personalizadas, em vez de simplesmente empurrar produtos ou
Servigos.

As perguntas baseadas na teoria sdo:

1- Quais séo as estratégias eficazes para identificar e atrair clientes em potencial

para um produto ou servi¢co?

““Utilizacdo de marketing digital, incluindo publicidade online e presenca nas redes
sociais, Programas de fidelidade e descontos para atrair consumidores recorrentes.

rr

2- Como a Kalunga treina sua equipe de vendas para garantir um atendimento eficaz

e personalizado aos clientes?

“"Foco no conhecimento detalhado dos produtos, Desenvolvimento de habilidades
de comunicacao e negociacdo, Treinamento continuo para atualizacdo sobre novos

produtos e técnicas de vendas. ~’
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3- Como a técnica de vendas baseada em valor pode ser utilizada para destacar o

diferencial do produto ou servigo?

“"Destacar os beneficios e valor agregado do produto ou servico em relacdo aos
concorrentes, demonstrar como o produto atende as necessidades especificas do

cliente, educar os clientes sobre os diferenciais que justificam o investimento. ™

4- Como a empresa lida com a retencdo de clientes e busca construir

relacionamentos duradouros com eles?

“"Oferecimento de um excelente servico pds-venda, Programas de fidelidade,

descontos exclusivos para clientes recorrentes e beneficios personalizados. ™

5- O que poderia influenciar negativamente o desempenho da equipe, no processo

de vendas e na fidelizagéao dos clientes? (Kotler 2007)

“"Atendimento ao cliente inadequado, a falta de atualizacdo sobre produtos e
concorréncia, falta de personalizacdo nas interacbes com os clientes, atrasos nas

entregas. ~’

4.2.7 CONSIDERACOES SOBRE AS TECNICA DE VENDAS

De acordo com as Teorias dos seguintes autores, Kotlher (2012) e Chiavenato
(2007). Ap6s a analise de técnicas de vendas comparando a teoria com a pratica foi
concluido pontos fracos como por exemplo Dependéncia de fornecedores: A
empresa depende de fornecedores para abastecer seu estoque, 0 que pode gerar
atrasos ou falta de produtos em determinados momentos outro ponto é concorréncia
acirrada pois a Kalunga enfrenta uma concorréncia acirrada no mercado de materiais
de escritério e eletrdnicos, o que pode afetar sua participacdo de mercado.

Dependéncia de fornecedores: A Kalunga pode buscar diversificar sua base
de fornecedores, estabelecendo parcerias com diferentes empresas para garantir um
abastecimento mais estavel e reduzir o risco de atrasos ou falta de produtos. Além
disso, a empresa pode investir em um sistema de gestao de estoque mais eficiente,
gue permita um melhor controle e monitoramento dos produtos em tempo real.

Concorréncia acirrada: A Kalunga pode investir em estratégias de marketing
e promocgdes para se diferenciar da concorréncia. Isso pode incluir a oferta de precos

mais competitivos, a criacdo de programas de fidelidade para os clientes, a
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realizacdo de eventos ou workshops relacionados aos produtos vendidos pela
empresa, entre outras acdes. Além disso, a empresa pode buscar parcerias com

marcas renomadas para oferecer produtos exclusivos e atrair mais clientes.

4.2.8 CONCLUSAO

Logo, de acordo com Kotler (2012) e Chiavenato (2007), as importantes
“forcas ambientais” afetam a capacidade de uma unidade de negdcio de obter
lucros. Assim, um dos métodos utilizados pela Kalunga para evitar a reducdo de
receita, € implementar produtos de marca propria para oferecer precos baixos aos
clientes no ramo de papelaria e informativo. Em sintese, é de extrema relevancia o
investimento em marketing, promocgdes, diferenciando assim de outras
concorréncias. Diante disso, com método de implementacédo de marca prépria, hdo
haveradependéncia de fornecedores para abastecimento de estoque, além de
reduzir faltas ou atrasos de produtos, com reducédo de precos. Por conseguinte, 0
marketing promovera promogdes, resultando assim em uma grande quantidade de
clientes, logo vendas em grande escala, resultando portanto em um aumento de

receita, sendo benéfico para unidade de negdcio.
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