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Titulo do desafio ou pergunta norteadora

Como ampliar a oferta de valor e tornar-se mais responsiva as demandas do
mercado sem comprometer competitividade em custos e margens operacionais?

Quem é a empresa protagonista do caso?

A Transportadora Transportere (home ficticio) € uma empresa com atuacao
nacional no setor de bens de consumo duraveis, envolvendo a entrega no varejo
de eletrodomésticos, eletrdnicos e equipamentos de escritdrio. E uma empresa
reconhecida no mercado pela eficiéncia nas entregas e pela alta acuracidade, se
destacando pelo atendimento aos prazos e pela integridade das cargas; tudo isso
associado a um custo muito competitivo. Alias, o item custo, refletido no valor do
frete, se destaca como seu principal fator de reconhecimento pelo mercado.

Seguindo os melhores padrdes de uma empresa de logistica que se caracteriza por
um posicionamento de mercado baseado no menor custo, desde que a qualidade
dos servicos seja mantida, a Transportere preza por uma gestao marcada por
processos enxutos, com alto controle dos custos operacionais e estrutura de mao
de obra equilibrada; tudo isso para que seu diferencial competitivo em precos
(fretes) seja sua marca principal.

Como toda empresa de transportes que se posiciona como a Transportere,

suas operacdes sao parametrizadas ou alicercadas em alguns direcionamentos
estratégicos como: padronizacdo de frotas, programacao de entregas com a maior
utilizacao possivel das capacidades dos veiculos (cargas totais ou “full truck load").
Tudo associado a uma oferta reduzida de servicos adicionais como rastreamento
em tempo real, customizacao de carrocerias, cargas fracionadas e movimentos de
atendimento fora do padrao.




Acontece que os executivos da Transportere comecaram a observar que o mercado

tem cobrado, cada vez mais, um aumento na oferta de servicos adicionais, em
um movimento conhecido como “cobranca por maior agregacao de valor”. Varios
concorrentes da Transportere ja estao se movimentando nessa direcao, no
contexto da expressao “ser mais responsivos’.

Para a Transportere, tal movimento aponta para sair de uma condicao de “empresa
eficiente (eficiente em custos)” para “empresa mais responsiva (responsiva em
pacotes de valor ampliados)".

Apresenta-se, assim, o grande desafio de construcao de estratégias, processos e
ofertas que resultardao em um novo reconhecimento pelo mercado da Transportere
como sendo uma empresa eficiente na oferta do menor preco (frete) mas, ao
mesmo tempo, trabalhando e oferecendo uma maior gama de servicos adicionais.

Qual é o cenario?

O cenario que se imp0e para a Transportere faz parte de um fenédmeno muito
conhecido no mundo corporativo denominado “centralidade no cliente”. Tal
fendbmeno imp0de que as empresas de logistica ndao mais decidam a arquitetura de
suas operacodes de atendimento ao cliente com base em itens que lhes garantam
uma oferta de valor que melhor lhes convém, mas sim um posicionamento
originario do que é valor ampliado para os clientes, como entregas rapidas, precisas
e rastreaveis, oferta de canais de comunicacao ageis, devolucdes facilitadas

e personalizacao da entrega, integracao tecnologica que garanta fluidez das
informacdes em tempo real, planejamento conjunto de demanda e utilizacao de
inovacdes tecnoldgicas para controle e seguranca das operacdes. Reforcando, tal
movimento estratégico é conhecido como “saindo de uma condicao de eficiéncia
em custos para uma oferta mais responsiva”.




Para a Transportere, que durante décadas formou um conhecimento muito apurado

no controle de seus custos operacoes, o desafio se lhe apresenta com um grande
potencial de risco de reducao de margens. As relacdes intrinsecas de aumento na
oferta de valor e as estruturas de custos operacionais sao muito frageis, podendo
resultar facilmente em corrosao de margens.

Ofertar mais para o cliente pode levar facilmente a um aumento de custos,
principalmente porque uma empresa com posicionamento eficiente se pauta por
operac¢des muito padronizadas, baseadas em economias de escala, movimentos
controlados e oferta limitada de servicos.

Qualguer mudanca na direcao de uma maior responsividade pode levar a uma
necessidade de customizacao que resulta em maiores custos operacionais,
portanto menores margens.

Qual é o problema?

A Transportere reconhece que seu maior desafio esta em realizar uma transicao
estratégica de um modelo historicamente centrado na eficiéncia de custos e no
menor preco de frete para um posicionamento mais responsivo, capaz de oferecer
uma gama ampliada de solug¢des logisticas.

Essa mudanca exige repensar processos, estruturas e ofertas para agregar valor
percebido pelos clientes sem comprometer de forma significativa suas margens.
Trata-se de equilibrar a solidez conquistada apos décadas de operacdes enxutas
com a capacidade de adaptar-se as novas demandas do mercado, ampliando
servicos e personalizacao, mas mantendo a competitividade em custos que

sustenta sua marca no setor.
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