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INTRODUCAO

Este trabalho visa mostrar 0 uso da Internet para compras via web que esta
crescendo para um publico cada vez maior, a Internet passa a ser um canal de
comunicacao essencial e, para as empresas, uma oportunidade de estreitar os lacos
de suas marcas com consumidores. Essa nova tendéncia da era digital cresce a
cada ano e esse novo canal podera ser aceito também no ramo Rodoviario.

O trabalho foi aplicado na empresa GOTTI que a 50 anos vem conquistando seus
clientes com sua Qualidade e Tradi¢do, sendo hoje uma entre as trés maiores forgcas
do Mercado, com um total de 50 empresas Implementadoras de Semirreboque
Tanque no Mercado Nacional.

Atualmente as empresas veem inovando seus produtos, capacitando funcionarios e
com a era da internet surgiu novas negociagoes via WEB.

Porém, a GOTTI tem uma carteira de clientes do modo antigo, que ainda néo se
adaptaram com essa nova tendéncia, com isso, até o momento a GOTTI e demais
concorrente ndo langaram essa inovagao de vendas via WEB.

“ No contexto da estratégia de comunicacao voltada para as vendas na Internet, hi
uma peculiaridade que modifica a propria l6gica ja conhecida do processo de
decisdo de compras. No ambiente real, o processo foi descrito em 5 estagios,
conforme enunciado por PhilipKotler1:

- Reconhecimento do problema: influenciado por estimulos internos ou externos, o
consumidor reconhece a sua necessidade/interesse por um determinado produto.

- Busca de informacfes: através de fontes de informacdo (pessoais, comerciais,
publicas ou experimentais), o consumidor busca ter subsidios para efetuar sua
escolha.

- Avaliacdo de alternativas: de acordo com a sua avaliagdo dos beneficios
esperados, dos atributos de um produto, do peso de cada um destes atributos, o
consumidor procedera a escolha da marca.

- Decisédo de compra: depois de escolher a marca preferida, a decisdo de compra
pode ser afetada ainda pela atitude dos outros e por fatores imprevistos.



1. OBJETIVO GERAL

Avaliar o perfil do cliente que utilizaria o canal da Internet no site da empresa —

GOTTI na regiao do Belém do Para.

2.  OBJETIVO ESPECIFICOS

Investigar o perfil do cliente que utilizaria o canal da internet na regido do Belém do
Para.

Identificar o perfil do cliente do Belém do Para e descrever o uso atual da internet na
GOTTL.

Correlacionar o perfil do cliente com a internet atual e propor alteragdes no modelo
de canal da internet.

3. VENDAS WEB

Vender € o que todo vendedor tem em mente e as empresas pressionando para
atingir a META no final de cada més, oque poderia mudar nessas metas? Venda pela
internet.

Acredito que a era Digital estd mais que na hora de penetrar nesse Mercado que
atualmente gira em torno de 30 milhGes més.

Transformar as vendas Diretas para vendas via Internet, seria a solugdo para um
atendimento de primeira hora na qual as definicbes do produto e montagem via
SITE serdo detalhadas ao Cliente conforme sua necessidade.

Temos prova disso que esse Mercado ja vem transformando o ramo automobilistico
onde o Cliente ja faz seu pedido. Com base nessa nova era, poderiamos implantar
no ramo Rodoviario.

Podemos observar que essa tendéncia esta crescendo a cada ano conforme citacédo

abaixo.
“Séo Paulo - As vendas online devem crescer 25% neste ano
em relacdo a 2012, de acordo com previsdo da e-bit, empresa
especializada em informacbes do setor. Um levantamento
divulgado nesta quarta-feira mostra que e-commerce brasileiro
deve faturar R$ 28 bilh6es em 2013, em funcdo da retomada

do crescimento econémico”.



http://info.abril.com.br/noticias/mercado/vendas-online-devem-
crescer-25-em-2013-diz-e-bit-16012013-36.shl.

Observa-se que o0 mercado online gira anualmente em torno de 28 bilhdes, porém o
Ramo Rodoviério difere de produtos hoje comercializados via Internet, sendo que os
produtos da GOTTI tem valores altos que giram em torno de 50 mil a 220 mil reais
cada produto, estamos falando que uma unica venda podera atingir até 1 milh&o,
onde um unico cliente podera estar adquirindo mais de uma unidade de cada
produto, e isso ocorre normalmente.

Atualmente na aquisicdo de um produto comprado pela Internet com baixo valor
agregado podera até inibir um corpo de vendas para expor o produto da empresa,
porém um produto com um alto valor agregado difere nesse processo, que
normalmente no processo de negociacdo S80 0S proprios proprietarios que estdo
tomando essas negociacoes, justamente por se tratar de produtos de grande valor.
Por isso seria um ponto desafiador para essa nova tendéncia, porém como Sao
préprios Proprietarios, Diretores que estdo nesse processo de compra, a compra
pela Internet poderia Ihe render menos horas por espera de um atendimento e
Proposta Comercial.

Na regido do Belém do Para, pode se observar que esse canal da internet trara
resultados positivos, comparado ao perfil do cliente e distancia da fabrica.

Tudo indica que esse novo processo de compras tende a ter boas expectativas na
regido do Belém do Para, onde ndo ha representantes e a concorréncia € pequena.
Observa-se que a citacdo abaixo demonstra que o Brasil nos préximos dois anos

tende a superar alguns paises nesse processo de compra via Internet.

Brasil tem crescimento em vendas pela internet.O Brasil jA € o
sétimo pais com maior potencial de vendas pela internet, com
potencial de chegar a quarta colocagdo em 2015, segundo a
pesquisa T-Index, pesquisa realizada pelo centro de estudos

Translated.http://www.webpubli.com.br/index.php/loja-virtual-e-

commerce/brasil-tem-crescimento-em-vendas-pela-internet.

Conforme citacdo acima, pode se observar no Grafico 01 abaixo o crescimento do
mercado de compra via WEB do periodo 2001 a 2012, isso significa que essa nova

tendéncia tende a penetrar nesse mercado Rodoviario.
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O crescimento de compras na Internet a cada ano vem superando e com base
nessas informacgdes do faturamento anual do e-comerce no Brasil, tudo indica que a

implantacéo na regido do Belém do Para podera ser um diferencial.

Faturamento anual do e-commerce no Brasil - Bilhoes

22,5

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Fonte ebit- www e-commerce org.br

GRAFICO 01: PESQUISA E-COMMERCE

Esse crescimento que a cada ano vem superando os demais esta sinalizando que a
Tendéncia de compras estd a caminho de expandir, esse diferencial podera trazer
diversos beneficios para a GOTTI, exemplo: Reducdo de custos em relacdo a
Comissionamento para Representadas, despesas de combustiveis, Hotéis, telefonia.
Tal resultado tenderia a diminuicdo da méo de obra. Porém, teriamos que manter de
forma aproximada o Cliente.

Com esse Canal da internet na regido do Belém do Para, teriamos que tomar como
medida de fidelizacdo com o Cliente a questédo do prazo de entrega e a qualidade do

produto. Esses fatores irdo viabilizar a carteira de clientes com frequéncia de visitas



por parte da area de Supervisdo/Geréncia, sendo assim, estaria em contato direto
com potenciais clientes.

Com esses dados mercadologicos, a proxima etapa para revigorar esse mercado
com vendas via Web, seria mensurar o quanto de Marketing e Propaganda teremos
que desembolsar para divulgacédo de vendas pela internet, onde nossos clientes
estariam a enfrentar essa nova tendéncia de compras de produtos projetados.

A imaginacado do cliente de que comprar via telefone podera viabilizar descontos e
prazos especiais, teremos que trabalhar na seguinte condi¢ao.

Pela Internet fica mais barato, esse fator de diferenciacao teremos que investir forte
no Marketing e Divulgacdo, mesmo assim quanto tempo vai levar para introduzir na
mente do cliente que com esse novo processo teremos um menor valor agregado de

compra.

4. PRODUTO

Os produtos da empresa GOTTI sdo nacionais e montados em sua Fabrica com
sede em Colombo-PR, segue abaixo imagens de dois Produtos para venda.

A Fabricacdo dos produtos € especifica a cada cliente, por exemplo: capacidade
volumeétrica, divisérias, dependendo do grupo de combustivel no carregamento.

O nome especifico do produto denominado €: Semirreboque Tanque.

Este equipamento transporta: Gasolina, Etanol, Diesel, Metanol, Derivados do
Petroleo.

Os produtos seguem rigorosos processos de Fabricacdo e sua matéria prima
utilizada tem 100% de qualidade, sabendo que os equipamentos produzidos sao
capacitados para Transporte de produtos perigosos.

Conforme normas do DENATRAN, cada equipamento tem que atender a restricoes

de peso para rodar nas estradas brasileiras, onde variam de 74T, 57T, 53T, etc.
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FIGURA 01: SEMIRREBOQUE BITREM ISOTERMICO — www.gotti.com.br

Conforme o produto apresentado na imagem na figura 1 acima, este produto &
apto a carregar CAP, produto asfaltico, o carregamento ocorre nas bases da
Petrobras e séo distribuidos a construtoras de obras.

A média de preco de um equipamento varia entre 90 mil a 220 mil reais. Isso faz

com que os proprios Diretores, Proprietarios tomem a frente para aquisicao.

FIGURA 02: SEMIRREBOQUE BITREM — www.gotti.com.br

Conforme os produtos apresentados na imagem na figura 2 acima, este produto é
ideal para transporte de Gasolina, Etano e Diesel.

Este mesmo produto é carregado nas bases da Petrobras e distribuidos para posto
de gasolina e distribuidoras.

A média de preco de um equipamento varia entre 50 mil a 220 mil reais. Isso faz com

gue os proéprios Diretores, Proprietarios tomem a frente para aquisicao.


http://www.gotti.com.br/
http://www.gotti.com.br/
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5. CANAL DE VENDA

Atualmente, a forca de vendas é composta por 1 Diretor Comercial, 2 Supervisores,
12 Representantes, 2 Vendedores, 1 Tele Vendas e 1 assistente Comercial,

conforme Tabela 1 abaixo.

DIRETOR COMERCIAL

SUPERVISOR— (A) SUPERVISOR— (B)

ASSISTENTE
COMERCIAL

(12)REPRESENTANTES (01) TELE VENDAS (02) VENDEDORES

TABELA 01: ORGANOGRAMA

As cotacgdes ocorrem com visitas e telefonemas da forga de vendas.

Nesse 1° Semestre de 2013, tivemos dois casos especificos, na qual foram
solicitadas duas cotacbes diretas a Fabrica da regido do Belém do Para,
acompanhando esse processo pode verificar que o Pedido poderia ser concretizado
via e-mail, inibindo o contato da representada e telefonema direto ao Cliente.
Observei que o0 prazo de entrega e 0 preco estavam competitivos com demais
concorrentes, porém ogue levou o Pedido a ser efetivado?

Em contato com o cliente foi analisado tal situacdo, onde trés hipoteses foram
levantadas:

1°. Atendimento positivo na primeira venda.
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2°. Comprometimento no prazo de entrega.

3°. Empresa Tradicional. (Confianca)

Combase em novas geracdes de negocios, esta surgindo a hipétese de implantar
esse canal de vendas via WEB na regido do Belém do Para.

Com base na venda descriminada acima, a proxima etapa foi realizada com uma
visita Direta ao Cliente, onde foi constatado que o Produto e o atendimento estavam
de acordo. Porém, essa visita trouxe mais confianca perante o Cliente onde as
proximas negociacfes serdo constatadas via e-mail, portanto, o contato telefénico
e/ou pessoal é essencial para negociagcdes de pregos e prazos especiais.

Isso seria um diferencial perante a concorréncia que viabiliza seu canal de vendas
Direto, no entanto, em comparacdo a venda via WEB geram duvidas a essa nova
tendéncia, pois o contato Direto ndo sera realizado, na qual o Cliente estara exposto

a chamativa dos nossos concorrentes.
6. DADOS MERCADOLOGICOS

Pesquisa de Mercado

A Pesquisa foi realizada em visita a Clientes no Estado do Rio de Janeiro no periodo
de Abril/2013, onde foram abordadas perguntas diretas sobre essa nova opc¢ao de
compra do produto via WEB, apesar da amostragem ser de pequena proporcao,
pode observar que 0 mesmo nao seria aceito pelo Mercado.

Esse fator traz preocupacédo com Pedidos de grande escala onde o frente a frente
deixaria de praticar. Esse fator de frente a frente podera fazer falta para fechamento
da venda.

Por outro lado, a aquisicdo de pecas seria interessante conforme alguns clientes
levantaram essa informacgéo, pois tratariamos de pecas em reposi¢cdo e que nao
tomaria chances de persuadir descontos dos produtos nas negociacdes, e que
também o relacionamento tenderia a continuar.

As negociagdes de pecas sao tratadas com os respectivos responsaveis de frota que
poderdo agilizar esse processo de compra direto ao SITE. Esse fator se leva em
consideracao, pois os principais negociadores para compra de Semirreboque séo os

préprios proprietarios das empresas.



13

Nome:
Idade:

Sexo:

Empresa:

Cargo:

1) Atualmente vocé compra produtos pela Internet?
__Sim

Nao

2) Vocé compraria seus Produtos, Semirreboque no Site da empresa?
__Sim

Nao

3) Oque vocé acha dessa novidade também via WEB, montar seu produto e efetivar a
compra sem a participa¢do do Vendedor/Representante Direto?
__Otimo
__Ruim

TABELA 02: QUESTIONARIO

Conforme Tabela 2 acima, as perguntas foram elaboradas diretamente aos clientes
para expor sua experiéncia de compras atualmente de produtos para uso pessoal e
profissional.

Conforme analise no Grafico 1 abaixo, observa-se que o Mercado ndo aceitaria essa
nova Tendéncia de compra, um dos motivos que levaram a esse resultado foi as
combinacgdes de precos e prazos que poderiam dificultar as negociagdes especiais.
Em comparagédo com o crescimento Global de compras via Internet, observamos que
isso ainda podera levar mais tempo para usufruir desse novo canal de vendas.

Com base nas informacdes dos clientes, os mesmos estariam de acordo em
comprar diretamente do SITE somente pecas para reposicdo para Seus

equipamentos.
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GRAFICO 01: PESQUISA CLIENTES
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7. CONCLUSAO

Com essa nova ferramenta para vendas na regido do Belém do Para, a GOTTI
podera intensificar sua forca de vendas e agregar essa nova tendéncia, onde o
cliente podera vislumbrar também esse meio de comunicacdo de compra que hoje
geram milhdes de acessos.

Pode-se observar que o departamento de engenharia terd que se readequar apos
recebimento dos pedidos via WEB, uma vez que os produtos vendidos ndo terdo em
estoque e sua fabricacé@o seré por projetos, conforme a necessidade do cliente.
Antes de dar inicio a esse processo de vendas via WEB, a recomendacao sera uma
base teste na regido do Belém do Para com vendas de pecas.

ApoOs os resultados das vendas realizadas na base teste — pecas, e alcancado um
resultado positivo nesse novo canal de vendas, a GOTTI podera implantar esse
modelo.

Essa nova tendéncia tem tudo para dar certo, e esse novo conceito de vendas via

WEB para Implementos Rodoviarios.
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