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RESUMO



AGUIAR, F. M.; SANTOS, G. S. Estratégias de Serviços B2B: estudo multicaso em empresas fabricantes de máquinas e equipamentos. 2020. TCC (Graduação em Administração) – Universidade Federal de São Carlos - campus Sorocaba, Sorocaba-SP, 2020.
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1. Introdução
Com o avanço da tecnologia, o cenário dos negócios sofreu influência dos meios de comunicação entre empresas e clientes............. O objetivo deste estudo é analisar o............ (Todo o texto em Times New Roman, fonte 12, espaçamento entre linhas 1,5 / Margem: esquerda e superior 3 cm, direita e inferior 2 cm / Paginação: as páginas são contadas a partir da folha de rosto (2ª página desse arquivo), mas a numeração da página deverá aparecer somente a partir da Introdução, no canto superior direito. Essa parte introdutória inclui o tema/problema/proposição/hipótese/objetivos/justificativa/importância da pesquisa).

2. Revisão de Literatura
2.1.  Análise Bibliométrica

2.2.  Estratégia de Serviços

2.3.  Relacionamento B2B

3. Método

4. Análise e Discussão dos Resultados
4.1.  Perfil do....

4.2.  Análise cruzada do.....

4.3.  Análise estruturada dos.....

5. Considerações Finais (ou Conclusões)
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Apêndice - A
Colocar no apêndice (em fonte 10 e espaço simples) o questionário ou roteiro de entrevista (ou outro material) elaborado pelos autores para coleta e análise de dados.































Anexo - A
Colocar no anexo documentos externos não elaborados pelos autores (ex. documento da empresa)
































Exemplo de Formatação de Figuras e Tabelas

O tipo de estratégia de negócio é apresentado na Figura 1.

[image: ]
[bookmark: _Toc440222286]Figura 1. Estratégia de negócios
Fonte: elaborado pelo autor a partir de Aaker (2001); Aaker (2012).


Os dados apresentados na Tabela 1 destacam a importância do setor.
 
[bookmark: _Toc411510523][bookmark: _Toc411587913][bookmark: _Toc413339172][bookmark: _Toc440222335]Tabela 1. Dados do setor atacadista brasileiro
	ASPECTO
	NÚMERO

	Faturamento total:
	R$ 211,8 bilhões

	Participação no mercado mercearil:
	51,7%

	Pontos de venda atendidos:
	1.064.282

	Armazém (seco + frigorífico):
	11,2 milhões m²

	Funcionários:
	353.360

	Vendedores diretos:
	50.800

	Representantes comerciais / autônomos:
	67.200

	Frota própria e terceirizada:
	100.000


Fonte: ABAD (2015)


Observe no gráfico da Figura 2 a evolução do setor.
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[bookmark: _Toc440222297]Figura 2. Crescimento setor atacadista 2000-2014.
Fonte: ABAD (2015).
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ESTRATÉGIA EMPRESARIAL

―Quais setores devem

receberrecursos?

―Quais setores devem ter

seus recursos mantidos ou

retirados?

―Definição do escopo, ou

seja, quais produtos deve

oferecer, e em quais

mercados?

―Quais concorrentes

competir?

―Quais produtos serão

lançados ou retirados de

mercado?

―Como será o padrão de

investimento? Para crescer,

manter a posição existente?

Ououtro.

―A oferta precisa atrair

novos clientes e os já

existentes;

―Deve haver uma proposta

de valor relevante e

significativa;

―A estratégia deve ser

duradoura e diferenciada da

concorrência;

―Pode envolver aspectos

como atributo do produto,

qualidade,amplitudedalinha

de produtos, ofertas

inovadoras, conexões globais

edeprestígio.

―Acompetênciaestratégiaé

aquiloqueaorganizaçãofaz

demelhor;

―Geralmente baseada no

conhecimento ou em um

processo;

―O ativo estratégico é um

recurso,nomedamarca,base

de clientes, relação com os

concorrentes;

―Desenvolvimento de

sinergiacomoutrosparceiros;

―Ativos e competências

tambémpodemserpontosde

paridadeemdimensõescomo

qualidadepercebida,forçade

distribuição.

―A proposição de valor ou

de um conjunto de ativos e

competências é gerar um

conjunto de estratégias

funcionais;

―Essas estratégias e

programas serão

implementadoscomtáticasde

curtoprazo;

―Podem incluir: programa

de relacionamento com

cliente, estratégia de

construção da marca;

estratégia de tecnologia

social, comunicação,

tecnologia de informação,

distribuição, de qualidade,

terceirização, logística, de

manufatura,ouumaestratégia

global.
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