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1 Elaborar as metas de vendas

A W.M Fretes Logisticos tem por objetivo prestar servico logistico aos
embarcadores de todo o territorio brasileiro. Para que isso ocorra, a empresa conta com a
expertise de seus vendedores e aposta na capacitacdo com informacgdes técnicas de
mercado para prospectar clientes e assegurar um atendimento personalizado na
expectativa de aumento de volume em decorréncia da experiéncia obtida em operar com
a nossa empresa.

Nossos vendedores estdo aptos a fornecerem informacdes técnicas que permitem
nossos clientes a tomarem decisdes logisticas favoraveis aos seus negécios e desta forma
confiar uma participagdo maior de nossa empresa em suas movimentacaoes.

Nosso objetivo é superar as expectativas dos seus clientes através de uma logistica

inteligente.

2 Contextualizar uma empresa ficticia

Atuando desde 2020 no comércio Exterior, a W.M Fretes Logisticos investe em
eficiéncia operacional e aposta no atendimento préximo ao cliente para transportar seja
por mar, terra ou ar, com seguranca, suporte integral e provendo informacdo em tempo
real (Door to Door)

Somos uma empresa especializada no mercado logistico com a missdo de oferecer
um pacote completo de servicos, através de profissionais capacitados e com ampla
experiéncia no mercado Internacional, buscando reduzir o custo logistico do cliente,
utilizando uma politica de frete diferenciada e trazendo beneficios operacionais com

agilidade na resolugéo dos processos de importacdo e exportagéo.

3 Produto ou Servico a ser comercializado
A W.M Fretes Logisticos desenvolve atendimento nos seguintes servigos:
o Frete Maritimo
o Frete Aéreo
o Frete Rodoviario
e Armazenagem
e Maritimo LCL e FCL
o Desembarago Aduaneiro
o Desenvolvimento de Carga Projeto

e Operacdo Porta a Porta (Door to Door)



4 Apresentar Misséo, Visdo e Cultura Organizacional
4.1 Visao

Ser reconhecida por dez bons clientes como a melhor empresa do ramo de logistica
e transportes até 2022, atendendo clientes do ramo frigorifico, alimenticio, partes e pecas,

carga seca.

4.2 Missao

Oferecer solucbes em logistica e transportes, atraves da prestacdo de servicos
adaptando-se as necessidades dos clientes buscando melhoria continua em nossos
processos e aprimoramento dos nossos colaboradores.

Atuar com pontualidade, informacéo, seguranga, inovacéo, sustentabilidade e um

valor justo, traduzidos em resultados de satisfacdo para todos Stakeholders.

4.3 Valores

Atuar de forma ética e conforme termos acordados com os clientes.

Manter uma equipe comprometida com a qualidade e agilidade sobre os servicos
prestados.

Priorizar pela integridade e seguranca da carga transportada.

Buscar constante aprimoramento de nossos colaboradores para que atuem de
forma empatica no atendimento ao cliente e na busca de soluges.

Transparéncia e honestidade nas acdes.

5 Estrutura da diretoria

A alta gestdo da empresa é composta por 02 socios investidores.

6 Quantos colaboradores a empresa possui
Nossa empresa conta com 02 vendedores e 02 operacionais.

7 Especificagdo técnica do produto/servigo com detalhes

TRANSPORTE MARITIMO: Através das negociacdes com varias linhas e
contando com profissionais altamente qualificados e com vivéncia junto aos armadores,
conseguimos oferecer o melhor custo-beneficio, agregando informacdo e
acompanhamento dos processos de Importacdo e Exportagdo, até a concluséo (Door to
door) nos servigos de FULL CONTAINER e CARGA CONSOLIDADA.



TRANSPORTE RODOVIARIO: Transportando com seguranga temos o
compromisso de entregar ou coletar a carga em qualquer parte do Brasil, assim como
selecionar fornecedores qualificados no Exterior, contando com um processo de
acompanhamento que permite sua localizacao a qualquer momento, via EDI com veiculos
equipados com dispositivos de seguranga e monitorados por satélite.

TRANSPORTE AEREO: Oferecemos um servigo de transporte aéreo de carga
para quem busca agilidade, pontualidade e rapidez na entrega. Trabalhamos com 0s
principais aeroportos brasileiros e com um servigo de acompanhamento passo a passo,

desde a coleta até a entrega no destino final.

8 Indicar qual o principal cliente (publico-alvo)
Nosso publico-alvo sdo exportadores e importadores de carga seca e carga

refrigerada em todo o mundo.

9 Indicar se o produto/servico depende de sazonalidade

Nosso servico ndo depende da sazonalidade pois atendemos nichos diversificados.

10 Indicar preco
Nossos precos acompanham o mercado global, taxas do Dolar e Euro.

11 Apresentar principais concorrentes
Nossos principais concorrentes sao os diversos Agentes de cargas que existem no
mercado logistico.

12 Atendimento e passos de vendas
12.1 Atendimento

Na hora de abordar o cliente é fundamental transmitir empatia e simpatia.
Certamente, trata-se de um dos maiores desafios do vendedor de servicos logisticos. Cada
cliente possui uma caracteristica e uma necessidade diferente, por isso, o vendedor de
servicos logisticos precisa estar sensivel a percepcdo dessas necessidades a fim de adaptar
a sua experiéncia as dores do cliente.

O cliente vem em busca do servico logistico para sua empresa, o vendedor deve

abordar com educacdo, procurando compreender os interesses e necessidades do cliente.



Utilizando de uma linguagem formal, permeada de respeito, evidenciando as
caracteristicas do servico, bem como como o mesmo seré desenvolvido, passando assim
credibilidade.

12.2 Demonstra¢édo do Produto

E necessario conhecer os motivos que despertaram o interesse do seu potencial
cliente e suas expectativas para o servico. Para oferecer a solucéo, vocé precisa conhecer
0 problema. Por isso, estudar e conhecer a fundo seu publico-alvo é fundamental para o
sucesso do seu negdcio. Estimular o desejo do cliente em adquirir o seu servico.

Conversar sobre como seré o servigo, a qualidade dos recursos disponiveis para
andamento da sua operacao logistica, assegurar a rastreabilidade de suas cargas por meios
de sistemas especificos, onde ele tera informacdes em tempo real bem como pontuar quais
beneficios ele tera utilizando os servicos da W.M Fretes Logisticos além de toda

seguranca que a empresa pode oferecer.

12.3 Fechamento da venda

E importante entender como é o processo de compra da empresa, para sempre
acompanhar o cliente.

Apo6s a demonstracdo do servico, foram discutidas as formas de pagamento
(parcelamentos, boletos, prazos), seguro, estratégias de acompanhamento e viabilizacdo

dos servicos.

12.4 P6s-venda.

E necessario que o cliente tenha seguranca e a garantia de um acompanhamento
apos adquirir o servigo da W.M Fretes Logisticos. Alguns dias ap6s a venda, o vendedor
da W.M Fretes Logisticos deve entrar em contato com o cliente e perguntar ao cliente se
esta tudo bem, se tem alguma davida ou se estd gostando do servico. Inegavelmente,
manter esse relacionamento de confianga com o cliente permite que vocé seja a primeira
opcdao na hora que cliente desejar negociar um novo frete, projeto.

Apos a efetivacdo das vendas, o colaborador que realizou as devidas procedéncias
e insercdo da operacdo do cliente na grade de atendimento da empresa, deve analisar e

acompanhar a viabilidade do servico, bem como, interesse em novos contatos.



13. Relacionamento com clientes
13.1 Como conhecer o cliente.

A fim de se conhecer o cliente, pode-se langar mao da pesquisa de mercado, de
perfil e intencdo, que implica em conhecer o cliente no aspecto qualitativo (habitos de
consumo, comportamento, entre outros) e quantitativo (potencial, participacdo). E uma
ferramenta essencial para manter a organizacao informada sobre as varidveis ambientais,
variaveis essas imprescindiveis para a vida saudavel de um negécio, seja ele de pequeno,
médio ou grande porte, em processo de idealizacdo, implementacdo ou expanséo.

Segundo o IBOPE (2007, p. 1): a pesquisa de mercado € a melhor e mais confiavel
ferramenta para obtencdo de informacfes representativas sobre determinado publico-
alvo. Além de permitir o teste de novas hipdteses, conceitos ou produtos, a pesquisa de
mercado auxilia na identificacdo de problemas e oportunidades e ajuda a tracar perfis de

consumidores e mercados.

13.2 Como desenvolver um relacionamento a longo prazo.

Para se manter um bom relacionamento, durdvel é necessario investir na
construcdo de vinculos emocionais com os clientes, o estudo do comportamento de
consumo (na tentativa conhecer o consumidor profundamente) e o desenvolvimento de
confianca e comprometimento entre as partes.

Além de um bom atendimento inicial, € de extrema importancia se manter uma
conservacdo das relacdes, a comunicacio é necessaria. E interessante se apresentar uma

experiéncia de vida, além do produto ou servico.

13.3 Recursos utilizados na fidelizacdo de clientes.
Para manter a continuidade e a expansao dos negocios, bens e servicos, é essencial
se conhecer o publico-alvo, bem como, qual tipo de experiéncia pretendem.
» descubra quais sdo os principais contetdos ligados ao perfil de seu publico-alvo;

« ofereca brindes;

e dé cupons de desconto progressivos, ou Seja, quanto mais a pessoa compra,

maiores serdo os descontos em suas proximas aquisicoes;



« alie-se a organizacgdes parceiras, de ramos semelhantes para tracar estratégias de

fidelizagdo em conjunto e criar projetos de impacto.

13.4 Como desenvolver um relacionamento a longo prazo.

Para se manter um bom relacionamento, durdvel é necessario investir na
construcdo de vinculos emocionais com os clientes, o estudo do comportamento de
consumo (na tentativa conhecer o consumidor profundamente) e o desenvolvimento de
confianca e comprometimento entre as partes.

Além de um bom atendimento inicial, é de extrema importancia se manter uma

conservacao das relagfes, a comunicacgao € necessaria

13.5 Recursos utilizados na fidelizacao de clientes.

Com relacgdo aos recursos utilizados na fidelizacédo de clientes pode-se citar:
Atender o cliente como ele gostaria de ser atendido- esse é o diferencial uma vez que cada
empresa tem sua propria forma de atendimento. Neste item deve se conhecer as
preferéncias e necessidades do cliente. O vendedor precisa oferecer a ele o que realmente
ele deseja.

Foco para cliente certo: Realizar trabalhos direcionado a tracar perfil do pablico-
alvo para nédo perder tempo com pessoas que ndo estao interessada no produto ou servigo
oferecido.

Atendimento Gnico co experiéncia inesquecivel: E preciso fazer diferente dos
concorrentes e desta forma fazer um atendimento humanizado dando ao cliente a sensagéo
de ser um cliente exclusivo.

Neste caso € preciso investir em capacitacdo e treinamento de todos o0s
funcionarios que trabalham com vendas.

Fidelidade através de programas: Oferecer ao cliente descontos e vantagens de ser
seu cliente.

Para que isso dé certo se faz necessario: regulamento de facil compreensdo, da
brindes como recompensas que realmente o cliente queira ganhar, responsabilidade e
ética com relacdo ao cliente e sempre estar incentivando a participagdo no programa.
Tratamento Vip: Para aqueles clientes que sdo fiéis além de oferecer o programa de
fidelizacdo também ofertar descontos exclusivos, planos individuais personalizados,

antecipacéo a langamentos.
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Monitorar: Essa € a forma de conseguir saber o que esta dando certo ou ndo e em
seguida fazer o reajuste necessarios para que aconteca uma melhora no desempenho.

Presenca no p6s venda: E muito importante demonstrar para o cliente o seu
interesse para em saber se ele ficou satisfeito com a compra que fez. Isso pode ser feito
através de telefonema, email ou até mesmo uma visita dependo do caso.

Agradecer o cliente: Mostre para ele que vocé reconhece a importancia do mesmo
enviando um cartdo de aniversario, natal ou até mesmo um brinde.

Sempre ouvir o cliente: Sempre escutar o cliente independentemente do canal que
0 mesmo use para falar do produto ou servico, pois este pode oferecer detalhes que

passaram despercebido e que podem afetar a conquista de novos clientes por exemplo.
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