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Introducao

O mercado em geral, nos seus mais diferentes seguimentos esta cada vez mais concorrido, quando se
trata de servicos a empresa pode recorrer ao pos venda para se tornar mais evidente para o cliente, isto
e, quando se realiza uma venda de servico, o cliente nao leva consigo nenhum produto tangivel, nessa
etapa o0 pos venda pode fazer a diferenca.

O modal rodoviario € o maior transporte e o mais utilizado no Brasil, existem inumeras
transportadoras no mercado e ter um pos venda como diferencial competitivo pode destacar a
transportadora em meio a tantas.

Diferencial competitivo no modal rodoviario

Diferencial competitivo trata-se de um atrativo unico que uma determinada empresa pode oferecer.
Sao vantagens e beneficios que sdo ofertados para os clientes buscando destague entre as empresas
concorrentes.

Figura 1 — Diferencial competitivo.

Fonte: SS8, 2015.

Para que existam produtos nas gondolas, a disposicdo do consumidor é necessario que as empresas de
transporte e logistica possam atuar com um bom planejamento estratégico e torne 0s produtos
disponiveis e competitivo no mercado.

Figura 2 — Modal rodoviario no Brasil.

Dutoviario
Hidroviario™™ 5.1%

27% A =

Ferroviario
23,7%

. Rodoviario
68,6%
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O modal rodoviario e de longe o mais utilizado no Brasil, muito em funcao da falta de investimento na
malha ferroviaria, portanto em um mercado com grande concorréncia € necessario se destacar para
obter sucesso. O diferencial pode surgir de diversas areas da empresa, tais como, logistica, recursos
humanos e comercial.
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Pds venda no modal rodoviario

O pos venda trata-se da etapa final do processo de vendas, no transporte de cargas esta etapa inicia-se
logo apos a venda feita pelo setor comercial, sendo realizada em conjunto com a operacao, atraves de
acompanhamento de documentos, liberactes e entrega final e posteriormente fidelizar o cliente através
de contato continuo (que vao desde questionarios avaliatorios até visitas e reunides) visando medir a
satisfacao do servico prestado.

Figura 3 — Processo de venda.
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Fonte: BRANCO, 2014.

Vantagem competitiva através do pos venda

Com um poés venda realizado de forma eficaz, o cliente se sente amparado, mesmo apos a venda
propriamente dita, pois podera contar com a empresa para futuras questdes, tais como propostas,
garantia de envio de documentos fiscais e duvidas frequentes. Através de toda essa preposicao de valor
passada ao cliente sera possivel ser lembrado de forma positiva para futuros acordos com 0 mesmo e
essa manutencao e de grande valia para organizacdo. A empresa deve enxergar o cliente de forma Unica
para alcancar a0 maximo sua satisfacdo e em um mercado tdo competitivo essa sera uma grande
estratégia para alcancar resultados positivos.

Figura 4 — Fidelizacao de cliente.
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Fonte: CONTENTOOLS, 2014.

Resultados obtidos

Hoje, muitos clientes estao buscando preco e as empresas estdao equalizando seus precos, dando
descontos, porem a diferenca esta no detalhe para encantar o cliente, pois a qualidade no servico
prestado ainda sera recordada muito além do preco.
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“Se 0 desempenho nao atinge as expectativas, o cliente fica decepcionado.
Se 0 desempenho alcanca as expectativas, o cliente fica satisfeito.

Se 0 desempenho supera as expectativas, o cliente fica encantado”
(KOTLER; KELLER, 2012)



