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APRESENTACAD

Resulta o presente trnabalho, num corjunto de conhecimentos p)u;-
ticos adguiridos atraves do uz‘.a'gd_o supenvisionado, nealizado no seton de marke
2ing da empresa Brasil Distribuidona de Bebidas [tda.

0 neferido estagio, teve como finatidade, desenvotver ativida-~'
des de treinamento piza;iich-pwﬁAoianal, com o objetivo de proporcionar ao aluno
necen-{uonmado, conhecimentos mais adequados e preciosos no tocanie a sua axea de
aprendi gagem e seu objetivo profissionalizante.

Alem de atender a uma exigencia cwuviicular do curso de economia
da Univensidade ¢ ederat da Paraila, com referencia a conclusao do mencionado cwr
s0. -

Para methon sistemaitizacao do irabatho, dividiu-se o mesno em'
ines partes assim discriminadas: a primeira descreve sobre a ciencia do manketing
de un modo genal, isto e, definigoes e pantes teonicas, enguarndo que a segunda '
parte, procura mosirar as atividades mercadodogicas desenvolvida na empresa onde
se nealizou o e,oic;gin e a tenceina parie um breve nelalo sobre estocagem.


http://obj.eti.vo

/ KTRODUCAD

A ciencia do Narketing e nelativamente nova, mesmo nos Esta-
dos Unidos, onde praticamenie nasceu. E vem se desenvolverdo airaves dos Lempos,
a patin do momerio em que o seu uso dentno dos meios empreswiiais passou a tor-
nar-se cada vez mais necessaria, tem mosirado sistegaticomente nesuliodos essen-
ciais, a ponto de integra-ta de forma mais dinamica e precisa aos objetivos —do
desenvolvimenito conguistado pelos neferidos meios.

" Durante a | Grande Guenra, em consegllencia do esforngo de guen
na, houve considenavel neiragao na produgao de bens de consumo. Em conseguencia)
quando terminou a guenvwa e as industrias voltaram a produzin nonmalmente, nao ha
via dificutdade alguma em colocar a produgao, pois a procuna excedia a oferta.

Esse estado de coisas gerou iremendo desenvolvimento industri
al. Todos queriam produzin parna esse vonazy mencado. A excessiva produgao que se
seguiu Levou os Estados “nidos a depmogu de 29, quando a produgao passou a ex
ceder o consumo. Verificou-se entao que ena necessario inverter os po'loa do pro-
blema, e todos os esforcos dos homenm de negocios e a tecnologia voliaram—se pa-
o problema da distribuicao, pois era necessario "criax e buscar” o consumidon on
de quen que ele estivesse. Pode digen-se que data dessa epoca o {lorescimento da
ciencia da larketing." ;)

(1) NANZDD, J.M.C. Mlanketing.- Uma {<rramenta para o desenvolvimerto. Rio de'
Janeino. 19/6. p. 17
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HISTORICO

A Empresa Brasil Disinibuidona de Bebidas Lida, constituida por dois socios.
Com sede a Rua: Presidente Joao Pessoa,842, na cidade de Campina Grande, Perciba. /
foi fundada em outubro/l983, tendo sua Inscricao Est. n® 16.027.846 - 5, negistrada
na junta comercial do estado da Paraiba, CGC ( WNF ) 08.59/.265/0001 = 13, regisina-
da na junta comercial do estado da Panaiba, Velegacia de Campina Grande.

Tem pon finatidade, exploran o comercio atacadisia e varnejista de bebidas '
( produtos Brahma, Seagrafui, Heublein e Bacardi).

A empresa, obedece ac honanio comencial, de segunda-feira avs sabados.

Canacterizacao dos senvigos:

A mesma tem uma atuagao no campo de trabatho no estado da Panaiba, compreen~'
dendo especificanente Campina Grande, Regiao do $rejo, Nonteiro e o Cunimatai.

Toda a empresa e negida pela CLT - Consolidasao das Leis Trabathisias.



2 . CONSIDERACOES BASICAS SOBRE WARKETING

ﬁtﬂgmnfglmdo”’aﬂketlngpa)mampawe’ﬁMerM Eotamos
vivendo uma era em que o desenvolvimento e tonica.

A ampliagao da produgao ¢ imperiosa, paiw'm sem anpliagao do con-
sumo essa producao ou se pe)lde,’tc; ou se reiraira pon falta de mercado. 0 pri
meino passo e a conguisia de um e mereade interno, que sem uma boa /
aplicagao dos conceiios de llarketing jamais se desenvolvera.

A competicao ou conconnencia enire as empresas tende a tornar-se
cada vez mais agressiva, o que autoriza a preven gue ficara com a maion fa-
Zia do mercado aquelequeuﬁvenMpnqmmdonac;ﬂeadomm}zeﬂng, ou /
seja, na tecnica de conguistar consumidores ao mais baixo cusio e com maion
margem de Lucro.

prcaci,mg&odoﬁiwzfze&hgmiudmmc;mémmmpo-
pulwddade—oladobomeoladomdu-ﬁvwxdafeeaic;m;mnceiia,ﬁlowﬁa
e natureza.

flais importante que enienden sua de#i.ru'.g&o ¢ compreenden que llar
heting deve ser encarado como uma filosofia, uma nomma de conduta para a em
presa, onde as necessidades latentes quer no plano quantiiativo, quex no qua
Litativo, impoe a dedugao dos objetivos gue a empnesa deve ter em mente pas
na delinin as canacteristicas dos produtos ou senvigos a senem elabonados e
as nespectivas quantidades a serem oferecidas.

A essencia do Narketing e a troca - pemuta de valox pon valon =
maﬁna&dadedemﬁﬁagz)cnmidaizahumam.ﬁbwméumaaﬁvida—
de humana fundamenial; desenvolve-se sempre e onde existinem pessoas. s /
atividades de iroca sao uma das principais fongas impulsonas do desenvolvi-
mento economico das sociedades.



2./ - DEFINIGOES

Observando a atividade de Marketing como um Zodo podemos chegar a
diversas conclusoes a respeito do que ela nepnesenta para a empresa de /
forma significante e primordial.

"szkeﬁngéommoadeplmqﬁmeexecuiaxawncepg&a, o pre
co, a promogao e a distribuicao de ideias, bens e senvigos, visando  a
troca que satisfaga objetivos individuais e ongand gacionais."

AA - 1986

" llarketing e a atividade hunana dirigida para satisfagao das ne-'
cessidades e desejos, atraves do processo de troca.

Kotlen

Preferimos a celinigao de Kotler pox entendermos que o ponto de'
partida para o estudo de llarketing, neside nas necessidades e desejos hu

MO o

2.2 - CONMCE/TO DE WARKETING

Nao naro se confunde definigao com conceito, no Narketing e im-'
poniwziembemoadi,{miaﬂoc;uede;aauadeﬁi;;a e seu conceito. /
Canceiioéaag&ode,{omula}cumaide'ia, sua concengao. Definigao e’aégg
plicagan precise e sua significasao.

Assin, oconcezlodeﬂ?aﬂkaﬁingemuuaenﬁdomaiomploémé
Lowﬁaﬂcmm'.a.t que dig que o atendimenio das necessidades do consumi~
don e a propria justificativa da existencia da empresa.

"0 comite de definicao da Anenican Marketing Association assim de-
line as atividades de marketing.
checw;&adaoaﬁvidadeadcnegéc&mgueezmuhﬁmaﬂuxa de
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mencadonias e senvigos do produton avs consumidones finais, indusiriabs e

COmeCLald .

Tal pensemento define o modeww conceito de Narketing.

Segundo esse novo conceito, uma companhia comega a elabonar /
seus 6 nas necessidades e desejos expnessos de seus consumidores '
ou provaveis consumidones. 1450 esta em completo desacordo com a vetha fi
Losofia de invenian pn'.imei;to 0 pzwdu.to e depois eriar-the o maccado'.'(e}

hetodo Antigo de Comencian

IDEIA DO PRODUTO

y

COMPRA DE. MATERIAS-PRINAS

4

PRODUGAO

VEADAS DI STRIBUCAO

CON SN DOR




Netodo Moderno de Comencian

CONSUN/DOR

Pesquisas
.

Compna de ¢ /?e!at;;eA Publices

Materias—Primas com Fornecedones

PHM%O

Vendas Supnimento Fisich Senvigos
. Relagoes Publicas
Roniendodon ' com Revendedones

Promocao de Yendas |

CONSUMIDOR | g Relagoes Publicad
con Consumidones

(2) WANZ0, J.M.C. Narketing - Uma fenamenta para o desenvolvimento.p.24/26




2.3 - OBIETIW

0 objetivo de Narketing ¢ obien satisfatorio volume de vendas a
custo m;r)c;vel.

2.4 - 08IEU

: g L4 I = . ogn L~
0 objeto de flarnketing e o patrimonio que consiiiui a mateiia '
sobre a qual se exencem Fodas as fungoes mencadologicus e represenia.pon
sua veg o consumo de bens, direitvs e obrigagaes vinculodo:a entidade '

economi.ca~adminisirativa.
2.5 - As FUNOES DE " WARKETING"

") Warketing en si constitui funcao de uma onganizasao cooperali
va estreitamente integrada. Nanketing nao e tudo ruma empresa, embona se
4a a parde mais agressiva do neg;c;c.i_a'.' (3)

Comumente se dévide essas fungoes em ires gnuinos basicos:

/ = Fungoes de Tnoca
a) Compra (concentrasao)
b) Venda (disinibuigao)

/| - Fumgoes de suprinento {isico
a) Thansporte
b) Ammagenagem

/1]~ Fungoes facilitadonas
al Financiamento
b) Riscos
el Pesquisas
d) Padroni zagao
el Classificagao

(3) MANZD; J.H.C. Narnketing - lma ferramenta para o desenvolvimenio.p.2/-28
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2.6 = (ONMPOSTO DE WARKLIING ( WARKETIANG MiX)

Segundo Kotlen, composto de markeling e o conjunio de variaveis
controlaveis que a empresa pode utilizax para infuencian as resposias /
dos consumidores.

ﬂ?ultmva)ulc;veédéeau;uadﬂmcomopeﬁiefmefdoaom@wm de'’
Narketing. Todavia, J. Hlaccanthy popularizou o composto de Karketing nu-
ma classificagao de quairo fatones que denominou de quatno Ps.

- Produto ( Product )

- Praga [ Place )

- Promogao ( Promotion )

- Prego [ Price)

Ja Atbert Frey, propos que todas as variaveis mencadologicas de
decisao podem sex divididas em dois fatores:

/. Oferta ( produto, embalagem, maca e assistencial.

/1. Netodos e eios [ canais de distribuigao, venda pessoal, pu
blicidade, promogao de vendas e propagandal.

27 = Sistema de Marketing
De acondo com Kotten, sistema de lanketing e um conjunto de ina-

bugoes e fluxos significativos que liga as onganigagoes avs sews mencados
Visao do sistema de larketing

/fw S
' /]Befu e Senvigos .
X Empresa l Mercado
9 v >
. Dinkeino ( Vendas A/
- =

Sistema simples de Narketing— ~—



Pressupondo uma onganigagao que produga um unico produto para um unico mes-
cado. Us dois elementos basicos para o sisiema de Warketing, uma empresa e um mer
cado a0 mosirados na figura. Esses dois elementos sao Ligados pox quatro fluxos'
principais.

A empresa envia: al) bens e sernvigos

- b) comunicagao para o mercado

Em troca recebe: cl dinkeino via vendas

d) Informagao

0 cinculo interno mostra uma troca de dinkeino pon bens; a cunva externa mos

ina uma troca de significados.



2.8 -~ INFORMAOES BASICAS PARA Uil ESTUDO
DE " WARKETING " ( Conclusao)

A fmonesa Brasil Distribuidona de iebidas [tda., ovena com toda
a Linka dos produtos Brahma os quais sao: Cenveja - Brakma ixina, brahma
Chooo e Blatt 90. /nctuindo oo nefrigerantes: Baunana Brakma, Limao Brah-
ma, dukita, Frateli, oda (nistal e Agua Tonica. Alem do Refrigenante
Pepai~Lola, que atraves de um acondo necente entre a companfiia produtora
dos nefrigenanies Pevsi-(ola e a comsanhia dos produtos Brahma, esta wl-
tima passou a produgin e distrnibuin o nefnrigenante Vepsi—Cola em quase ¢
todo o tennitonio nacional.

Fugindo da Linka dos produtos brakma, a empnesa iambem comercia
Liga com alguns produtos das companiias: Yeagraim, teublein e Bacardi.

Fassanemos a fager uma breve descricao sobre cada produto com ne
Lagao a sua posigav e conguista no mencado.

A cenveja Lrabma Chonp, esta avs poucns congudsiando a pref enenm
cia do consumidon com nelagao a cervejc Antanctica, sua fonte conconren~
te; a Malt 90 , cenveja langada parc um paz:b.!ica mails jovem, apnesenia '
uma certa estalilidade quanio as vendas, ponem tem sua posicao fime no
mencado; quanto a “enveja Snahma Extra esta se verificando um decrescimo
em /ze,fax;c;o as vendas e de certa forma perdendo sua pOAigz;a. Com )Le,fe/v.grb-
cia avs nefrigerantes, o Guarana Prahma em texmos de mencado , especifi
camente em Campina Grande, perde pana o seu concomrente o Guarana Antane
tica, a fnahma vem desenvolvendo esfoncos e investindo na nropaganda des
tinada prionitariamente pana o publico infaniil, nmevendo com isso uma '
boa fatia do mencado no futurc; o Limao Brahma aos pouco, vem conquietan
a pne,fe}té.ncia e supernionidade das vendas companado a dos conconrenies; a
Sukita, domina a pne,feﬂgnaa e o volume de verdas; a Tonica e Soda Criam
2al aresentam uma peguena verdagem, Zodavia, serve para posicionar @
pf:eaengadamwmaeoneﬂzigemniqumi-Calaéowwmdm,ﬁedomina a
predilecao e o volume de vendas, as mesmas se eguinanam as do seu concon
nente vonag, ou seja, a Coca-Lola.




As penspectivas para esse namo de produto sao favoraveis, apresentan
do semone um crescimento, mesno com as vendas e predilegoes oscilando em tonno/
de ambas as companhias.

Segundo, dados da empresa 06 nefrigenantes ofernecem uma maiorn marngem
de Lucro quando comparados ace demais produtos, atualmente nota-se uma queda da
demanda, porem a demanda de nefrégerantes permanecem constantes quando companados
com dados anteriones.

Us produtos para chegan ate o consumidon, obedecental nota:

Produton ( brahma ) —Atacadista ( Srasil Disirniduidona ... )—»
——-’gmey.aia ( Supenmercados, barnes, menceanias, etc.)— Consumidon,

Quanto a politica de pregus adotada ¢ da competencia do produton, no
nem 04 pregos de venda ao vanejista e de (gh: 20,83 - cenveja e de (Z8= 5,25 - '
refrigenante. tnguanto para o consumidon ogonegos sofrem alteragoes, variando de
(Z8: 6,00 a 8,008, porn unidade.

Us produtos sofrem um cento controle de pregos, mesmo assim o vare
jista tem em media um garko adicional de mais ou menos 95%. Com o [P/ de 200% '
sobne a cenveja, constatamos sen basiante elevado, po:ce’m o produton nealiza a ven
da obtendo um tucno satisfatonio. |

A concomnencia e demasiadamente agressiva e para manter-se e pre-
ciso jogan dwwo. Todavia, -pneve-ae a expansao dos ,La’ existentes, como ¢ o caso de
novos investimentos pon pante da Cerma em Vatal/RN e a Antdrctica em Joao Pessoa
-Pii. 0 mercado pode absonven novos conconnentes, enitrnetanto, e preciso sen perspi
caz, eficiente e elicaz pana se lixan e abocanhan uma parnte do bolo. Do ponto de
vista do lucho o mercado e atrativo oo que a concornencia e bastante acivada e
contnibui para que haja uma tendencia a queda nos lucros.

0 mencado de “ampina Grande ¢ considenado como o princinal apresen
tando uma poncentagem de 6 a 8% das vendas, ficando o interion do estado entre '
0 e #f%. Boa pante dos produios apresendam uma ovsigao crescente nos diversos m/
mexcados. Porem a cerweja Brahma txitna, apnesenta um deuoéacimo, esse decnescimo '
& em vintude de uma maion demanda da cenveja Bratma Chopp. '

Hla sempne incentivos avs varejistas, isto se da aizmveo de bonifi-
goes e nnago de pagamentos. A emnnesa opera com sistema dezp)wmua, se em periodos
de maion procura e’ gue contrata-se p}zeoiav;aa de servigos extna.




- X
As flutuagoes de prego influi decisivamente na demanda, pelo Mptea\x‘ede

convivermos sempre com pmfodoa inflacionarios, tendendo a uma queda na procuz:
no momento em gue 0s pregos aumeniam assusiadonamente, consequentemente Zeaemos
uma queda nos tucros. Outro faton prepodenante e o tempo, consiatamos uma mai
on demanda nos meses de junho e degembio onde as vendas chegam a iniplicarem’
em contrapartida no mes de jutho verifica-se uma queda substancial nas vendas.

Quanto a onganizacao de vendas por mencado, com um mumero de vendedones
para cada un, comparado com o numero de nevendedones e o seguinte: A area que
compreende Campina Grande, e composta de (6 vendedones e 0% no interion, cada
qual com um noteiro de vendas pon vendedon, isto dividido em /0 setornes onde
se dao as visitas ou rotas, 0s quais possuem uma media 60 fichas, nefenentes’
aom.:me)zodepontadevemiao. Existindo um quota de vendas preestabelecida pa
ra cada vendedon, onde a mesma e estabelecida atraves do objetivo de vendas/
estabelecido pela nevenda em comun acordo com a fabrica.

Ampmaadataodaimdenmummaémﬁm,nuioamlm 04
vendedones, que se da atrnaves de incentivos especiais como concunsos, premios
em dinheiro ou objetos, os quais seiao obtidos pon aguele vendedon que atin-'
gin o objetivo de vendas.

0s principais argumentos de venda (ALLS TAIK) usados pelos vendedones'
sa0 a quatidade do produto, apoio ao atendimento e em alguns casos, prago de
pagamentos. Tamben contam com elemendos de ajuda de venda entre o0s quais des
Zacamos brindes, bonificagoes, etc.

édqodoadepﬂopagamfaédbdgidaatodoﬁmdemwaﬂ. Consta
tamos que a atitude do consumidon em nelagao avs produtos, chegam a serem fi-
¢is pon um determinado tempo, mas genalmente se dobnam ao estabelecimento. Na
mmo;ﬁmi&ompaemd[mmioeaiémncmtmdanumgzmpodemmwuﬁdawm
Aewucwdgaponmmtwdeomudangaadempwmowmmm,fw@aﬂdoaf
pregos e atividades promocionais da conconnencia.

Pana divutgacao do produto e usado #odo o tipo de veiculo de comunica-'
cao, venificando-se que a televisao e os cartages dao methones nesuliados. A
aﬂivutgag;odo‘opnadutmé;feiioemiodoomfé, com um certo aperfeigoamento’
para cada regiao, todavia, chega a concenirar esfoncos em determinados menca-
dos . Sobre os investimentos ‘aibu.cf.tc;/d_od da empresa Brasil Distribuidora /
de bebidas Ltda., nao chegam a senem elevados em virtide de toda propaganda’



propaganda ser feita dinetamente pela ,fé&mica, a qual dispoe de quaitrno agencias
de puplicidade.

A empresa Brahma como tambem a fnasil Distribuidona de bebidas '
Lida. Representam muito do ponto de vista comencial e social na economia do
pais. A Brahma chega a sen una do% maiones contribuintes de impostos, alen de
gerar varios empregos.

A atual conjuntuna politica e economica do pa,L’A e a'u,favo'mve,l a
expansao dos iavestimentos existenites como Zamben a novos investimentos.

Diante do que foi exposto, procurou-se fazer um exame da situagao
atual dos produtos, baseados nos dados fonnecidos, esta analise enconira-se im
completa, por {alta de dados precisos, entao tomnou-se dificil estabelecen —um
plano de larketing basico. [ss0 se deu em virtude da pesquisa de mercado e a
estrategia de "VARCHANDI SING" ou estudo e planejamento do produto; senem desen-
volvidos pela f.’tz’bfuica, {icando a nevenda responsavel princinalmente pela distni
buicao e vendas do produto.
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3. ESTOQUES

"() mais impordante problemc de estocagem ¢ o controle de esioques. £
atraves dele que uma fimma pode timitar a quantidade estocada de gualguen '
produto ou material, em um nivel determinado. Nao é,{c;.ctl, enireianio, deiex
minar as quantidades certas de cada produto que se devem ter em estogues /
elrépoca.odx,;fe)tentea 0 ideal seria ter, pela manha, a quaniidode exata '
que se nequer para a pwdugao ou venda de cada dia, de fomna que esta Zen-
ha sido empreyada tulalmenie, quando a rfa’f.wica ou a foja cerrarcas portas'
av terminan o dia de irabatho.” (4)

A Empresa Brasid Distribuidona de Bebidas [da., controla seu esito
quea—bmw:a de um informativo diaxio de venda, onde ali consia, a venda do
dia, mercadonia recebida/acumulada, perda/consumo intewno, devolugao de /
mexcadorias, a venda acumulada, estoque final, media diania de venda/acumu
Lada, mioqueendiaea,ﬁmdznciadevmdaa.

(%) NANZDD, J.N.C. Narnketing- Una fernamenta para o desenvolvimento.p. 65



4.

ANEXOS



"NEORWACOES BASICAS PARA Ui ESTUDO DE
VARKETING (5)

Umutudodeﬂaakdirgwmmﬁdmdeb@mgm‘mauma&p;
do. O que habitualmente ¢ necessario saben como informagoes basicas para o
seu preparo esta transcrito na CHECK-LIST abaixo.

A CONPANAIA

/. Onganograma da empresa e uma breve deoou'_gc‘z'o das fwzgsezs e responsa
bilidades de cada seton e chefe de depariamento.

2. Definigao dos ramos de produtos com 0s quais a companhia overa.

3. Indicar as outras principais companhias no ramo com suas posigoes /
nelativas.

4. Quais os fatores que prejudicam ou favorecem esse ramo de produtos?
5. Penspectivas gerais para esse namo de produto.

A PRODUCAD

6. Quais as fontes de materia-prima necessarias ao fabrico dos produt-
{os.

7. Facitidades ou dificutdades de obtengao de maienias—primas.

8. Cagacidade de producao #otal.

i Pimdw;.;o aitual.

lo. A companfia esta preparala ou se preporando para enfrentar un possi-
vel aumento de producao?

/1. Ate que volume/

/2. Quanto tempo precisa pare essa ampliagao, se necessania?

/3. Quais os pontos cniticos da produgan: capital de giro, materia-prina,
enbalagen, mao-de-obra, ma'qulma.o , ouinos?

05 PRODUTOS

1%, Qual a Lirka completa dos produtos da comparhia?

(5 ) Nk, J.M.C. Narketing- lima ferramentaspara o desenvolvimento.o./40/1%



/5. Dax as finatidades [ wsos e aplicagoes) e caractenisticas de cada um, indi-
cando se poémi’ve{, quals as vantagens e desvanfagens que oferecem sobne seus con
convenies.,

/6. Quais os produtos cue ofcrecem meiones mangem de Lucro? Dan a esiwduna de
precoc'e cacla um com as respectives porcendagem de fucro bmto e Liguidos

/7. Pregos de venda ao consumidon, ao varejo ou no atacado, e se possivel uma '
companagao com o0s pregos dos principais concornentes.

A CONCORRENCIA

48. Naturega da concomnencia. Indican para cada produto da sua Linka quais os /
concornrentes mais impordanies.

/9. Lepera novos concomrentes?

Q. Preve a expansao dos ja exisiendes?

2/. U mercado pode absonven novos concomnentes?

22. 0 mencado e atnativo do ponto de vista do lucno?

23. £ agressiva a concorrencia’

24, Lla tem onigem nacional ou esirangeira?

25, Qual a reputagao desses conconnentes?

2. (omo se compara a sua distribuigao com a dos conconrentes?

27. La fa/nga de vendasl tqlu_pe de vendedones)?

28. Eatudo comparativo de vendas com os conconnentes, se possivel, a indicagao!'
do SsHARE Ui ARKES ( participagao no mencado) de cada um dos produtos.
2. A concomencia tem feito investimentos no mencado?

US MERGALOS

3. Dan, peta ondem de importancia, os principaios mencados, pon produtos( Uar a
poncentagen de narticipagao de cada mencado no negocio da empresal .

3/. L crescente ou decrescente a posigao dos produtos nos divensos mencadoss

32. Se ha crescimento, gostariamos de saben se esses acrescimos tem sido nonmais
e constantes em {uncao do pontencial do mencado.

33. Je ha decnéoa'ma, qual o motivo, no seu entenden?

. Ha novos mencados disnoniveis?

35. 0s esforngos de hanketing em cada mercado sa0 proponcionais a potencialidade’
de cada ums

¥%. Como e estimada essa potencialidade’




PESQUISAS

37. Ja foi feita alguma pesquisa de mercado ou de outro tipo?

38. Que influencia Liveram os resuliados dessas pesquisas na ondentagao nab'
de Marketing?

39. Como fonam conduzidas essas pesquisas?

SUPRINENTO FI51C0

4. Queira fazer uma descricao dos canais de distribuigao usados, pela order
de importancia.

4. Quat e pa&:t:.ca em nelagao aos disiribuidones?

42. Ha incentivos para os atacadistas ou varejisias ( brindes, bonilicacoes
etc.)?

43. A empresa possui sistema de entrega pm;pl(i.o? Se nao, o que usa’

Wi, Ate que ponio o prespado " senvigo" aos atacadistas ou vanejistas? [/
Qual a sua natureza?

45. Como o concornentc age em cada uma dessas vias de Mf)ux’g&o{

46. Enumeran qucis os fatones que inffuenciam na distribuigao dos produtos)
tais como ﬂu.tuagx;ea de pregos, credito, e‘poca do ano efc.

AS VENDAS

47. senia possivel fornecermos um quacdro de vendas pon produto ou mercado /
nos ultimos cinco anos? tsse quadno devena indican as vendas em unidades ou’
e de fon possivel mensalmente.

48. Breve histonico da sua onganizasao de vendas.

49. Fagen um mapa ou quadna da onganizagao de vendas pon zona ou mercado /

com o rumero de vendedones, para cada uma, comparado com o rumeno de reven-

dedones.

50. Existe inspetones, chefesde equipe ou supenvisones?

5/. Quatos vendedones para cada supenvisor?



52. Ha um noteiro de vendas para cada vendedons

53. #a uma quata de vendas precstabelecida para cada vendedor?

5%, (omo ¢ estabelecida essa quola

55. Qual o sistema de nemunenagao dos vendedores?

56. Ha incentivos especiais? quais?

57+ Quais os principais angumentos de venda ( SALLS [ALK ) usados pelos ven-
dedones?

58. (s vendedores contam com efemenios de ajuda de vendas { SALES A/DS)? Qua
is?

59. Como sao controladas as vendus de cada vendedor?

6U. kxiste um manual de vendas na camg;an/u.a»’

6/. [xiste cunso de treinamento para vendedones?

62. Sao {eitas convengoes de vendas?

63. Como sao necrutados os vendedones da empnesa’

64. (omo sao classificadas e analisadas as despesas de vendas?

65. Como esta onientada a sua potitica de pregos e descontos aos revendedones?

A PROPAGANCA

66. A quem devemos cinigin os apelos de propagenda ou quem compra ou decide a

compra dos produtos?

6/. wual e a atitude do consumidon com nelagao aos produtos ou as mancas?

68. Sao fieis a maxca? i

69. Na sua opim'_c‘z.o, continuanao eles ,CLe:w devido a um sentimento de Lealdade, '’
independenie de uma pressao de Markeding, ou o seu nego'c.io esta conceninado rum’
yzqwdewmmddamwaem}mdad;apoacomtmtmmudm@demmoa—
ira marca, em;&mg;adepna;aaeaﬁwh’adupwcionm&acanmm;nda?

70. A que classe social pertencem os consumidones? '

7/. Qual a idade media deles?

72. Quais oao seus HEAVY USERS E LIGT USERS?

73. Qual a proporgao dos custos de propagarca em nelgeao aos cisios dinetos de/
Narketing?



7%. Ate onde 0s objetivos de vendns ou Nanketing tem sido atingidos dentro
das venbas de propeganda aprovadas?

75. Como e calculads a sua verba de propaganda?

76. Quais ce veiculoa que sa0 usados?

77. Ha alguma prevencao conina algum veiculo? Quais? Por que?

78. Quais os que, aparentemente, deram ou dao melhor resultadod

79. Como se comparam as suas verbas de cada ano com o aumento dos custos /
dos velculod?

80. Que apelos vem usando na propaganda’

8/. Como se comparam sews apelos de compra com os da conconnencia?

82. Quanto investe a concomrencia na divulgegao de ses paodt:io.aecana.ae
companam com seus invesitimenios?

83. Que veiculos usa a conconnencia?

84. Eleéanuncimeuiodoppaf.aou conceniram seus esforgos em determinados
mencados?

85. Anuncianoafwiodoouagpa}dzdoma?

86. Dinigem suas mensagens a determinados grupos socio-economicos, a detenmi
nados segmentos da populagao? Quais’ '

87. Fagen um quadno dos investimentos publicitarios da companhia, pon veicud
Lo, pon mes, pon mexcado, se pomfvel, nos wliinos cinco anos.

RELACOES PUBLICAS

88, (Qual a imporiancia que sua empresa nepresenta na economia do vais, do

ponto de vista indusirial, comercial ou social?

8. L favoravel a atitude do piblico em nelagao a sua empresa ou as suas max

cas?

90. Se nao, queoenﬁmmmgnimmmndaqga;amdampﬂm7
9/. Ha uma identificagao completa e total entre sews paocf utos ou maxcas e a

sua Linma?

92. A atual conjuntuna politica e economica do pais e favoravel a expansao '

dos neg.c;ci.oa de oua companfia ou desfavonavel? Pon que? |

9. Ha qualguen nestricao de importacao gque afete o seu negocio?




9%. 0 controle de pregos atinge sua empresa? ate gue Ponto?

95. Espena-se maion ou menon controle de pregos no futurno?

9. Que efeito exerce a conconxencia com nelagao a luta ou estabilidade de
pregos?

97. Como sao suas relacoes com seus empregados? Ha atividade de nelagoes
lwmanaanaanp}zaa?()quee'ﬂedonocmpowalal?

98. E com nelagao aos fornecedones, o que e feito?

99. Que programa de relagoes pu’bl;ccm e desenvolvido pasa com os nevendedo
nes?

/00. A companhia ja fez alguma campanha de Relagaes Publicas ou [nstitucion
al para os consumidones? com que objetivo?
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