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RESUMO:

Um estudo sobre os conflitos nos canais de vendas do mercado interno no periodo de 2017 a 2019,
tendo como referéncia a empresa Usaflex Industria & Comércio S/A da cidade de Igrejinha-RS. A
empresa conta com 3 frentes de vendas no mercado interno (multimarcas, franquias e e-
commerce), considerando que a organizacao vem crescendo exponencialmente nos ultimos anos,
porém, o setor de multimarcas registrou uma queda de aproximadamente 10% de 2017 até 2019
devido aos conflitos e concorréncia entre os canais de vendas. A partir disso o estudo tem como
problematica: Como administrar os conflitos e alcancar o resultado proposto em cada canal de
vendas, considerando que, na maioria dos casos, a propria empresa € a sua principal concorrente?
Para viabilizar esta pequisa o objetivo geral do estudo é analisar os conflitos entre os canais de
vendas do mercado interno, os quais dificultam que as areas de vendas alcancem os resultados
propostos pela empresa.
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