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Este trabalho demonstra que o departamento comercial, é um dos principais setores 

responsáveis pela dinâmica de qualquer empresa. A representatividade de vendedores 

devidamente capacitados insere-se neste contexto, por serem estes os profissionais 

incumbidos em criar e ampliar a carteira de clientes, realizar negociações de vendas de 

produtos e/ou serviços, proporcionar estratégias que satisfaçam as expectativas dos 

clientes, entre outras significativas atividades que estão detalhadas neste trabalho. Aborda 

ainda, aspectos relacionados a importância do marketing na área de vendas de produtos e 

serviços, bem como as habilidades e competências desejáveis para o profissional que 

atuará em vendas de fretes marítimos internacionais. Os consumidores de serviços 

esperam receber o valor do acesso a bens, mão de obra, habilidades profissionais, 

instalações, redes e sistemas, mas eles não costumam deter a propriedade de qualquer 

um dos elementos físicos envolvidos. Basicamente não basta conter um departamento 

comercial com vendedores competentes, este, precisa estar atrelado com entre outros, 

bons serviços, e essa informação precisa chegar no cliente. Após análise e reflexão sobre a 

mudança de paradigma, inicia-se o ciclo de vendas, que está exposto neste trabalho e 

acompanhado de uma pesquisa com empresa do segmento de serviços e fretes marítimos 

internacionais, permitindo diagnosticar e demonstrar os resultados de se utilizar técnicas 

e estratégias nas negociações. Tendo como objetivo geral, compreender as atividades e 

estratégias desenvolvidas na área de vendas, em empresa do grupo líder no segmento de 

serviços de fretes marítimos internacionais. Já os objetivos específicos são: levantar os 

conceitos norteadores da gestão de vendas; 

identificar as principais técnicas e estratégias de vendas; diagnosticar as técnicas, as 

estratégias de vendas e negociações utilizadas por empresa do grupo líder no segmento 

de serviços de fretes marítimos internacionais. Os aspectos metodológicos deste trabalho 

foram por meio de um estudo de caso, através da abordagem qualitativa. Consideradas 

fontes primárias e secundárias sendo analítico-descritiva a finalidade desta pesquisa. O 

objetivo geral foi atendido devido o alcance da compreensão propósta. O primeiro e o 

segundo objetivos específicos é possivel evidencia-los através dos temas e conceitos 

abordados neste trabalho. O terceiro e último objetivo específico foi atendido através de 

uma pesquisa gravada em áudio com o gestor comercial de uma empresa do grupo lider 

de serviços de fretes marítimos que consubstância todo o desenvolvimento deste trabalho 

e dá à ele respaldo. 


