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Programacao das Aulas

LABORATORIO DE APRENDIZAGEM
EM LOGISTICA E TRANSPORTES

DATA ATIVIDADES
1 22/03 | Gestao Integrada da Logistica
2 29/03 | Geréncia de transportes
3 05/04 | Gestao da armazenagem € movimentagao
4 12/04 |Planejamento da oferta e demanda (estoques, vendas e produgéo)
) 19/04 | Logistica Reversa e Sustentabilidade
6 26/04 |12 Avaliacao
/ 03/05 | Gestao das redes de suprimentos
8 10/05 ]Comércio Exterior e Logistica Internacional
9 17/05 | Gestao Estratégica de Compras
10 | 24/05 |Lean logistics
11 31/05 | Conceitos avangados de logistica e supply chain
12 | 07/06 |Finangas e custos aplicados a logistica
13 14/06 | TIC aplicada a logistica
14 | 21/06 |Marketing de Servicos Logisticos
15 | 28/06 |22 Avaliacao
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Aula 13

Conceitos de Marketing em Servicos;

Administracao de marketing; Planos de marketing; Sistemas de
informacao de marketing; Pesquisa de marketing;

O mercado consumidor e o comportamento do comprador; Analise
dos concorrentes;

Mensuracao e previsao de mercados; Segmentos de mercado,
mercados-alvo e posicionamento da oferta;

Administracao de Servicos. Avaliacao e Desempenho de Servicos;

Desenvolvimento, testes e lancamento de novos produtos e servicos.
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Marketing Logistica
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Fonte: Adaptacdao de D.M.Lambert (The Development of an Inventory Costing Methodology)
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Mals marketing digital 2 medida que a marca aumenta a competitividade

MARKETING DIGITAL

de marketing conectado:

« Confirmacdo da comunidade de consumidores

« Esclarecimento da personalidade e dos codigos da marca
» Mix de marketing conectado (cocriagdo, moeda, ativago
comunitaria, conversa) & sua comercializagao
« Atendimento colaborativo ao cliente

»

Mais marketing digital 2 medida que a marca intervém mais no caminho do consumidor

Figura 4.1 Os papéis permutaveis dos marketings tradicional e digital
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MARKETING 1.0

PRODUCT

San ;)?\()ll\

PRICE

Gia thanh

PLACE

Phan phoi

PROMOTIONS
Khuyén mai, Truyén théng

MARKETING 2.0/3.0

CUSTOMER SOLUTIONS

Gidl phap cho khach hang

CUSTOMER COST
Chi phi cua khach hang

CONVENIENCE
Fhuan tién

COMMUNICATION
Giao tiép

MARKETING 4.0

CO-CREATION
Péng séng tao

CURRENCY
Tién té

COMMUNAL ACTIVATION
Kich hoat Céng déng

CONVERSATION
Tro chuyén




0Os consumidores sao
passivamente expostos a
uma longa lista de marcas
em funca@o de experiéncias
passadas, comunicagoes
de marketing e/ou defesa
da marca por clientes.

« Aprender sobre a
marca com seus pares
« Ser exposto
inadveridamente a
propaganda da marca
+ Lembrar-se de

0Os consumidores processam
as mensagens a que sao

expostos — criando memoria
de curto prazo ou ampliando
a memoria de longo prazo —
€ s3o atraidos somente para
uma lista curta de marcas.

« Ser atraido pelas marcas
* Criar um conjunto
de marcas que serao
levadas em consideracao

Levados pela curiosidade,
0s consumidores
pesquisam ativamente
para obter informacoes
adicionais dos amigos e
da familia, da midia e/ou
direto das marcas.

* Pedir conselhos a amigos

* Pesquisar avaliagbes
on-line do produto

* Contatar central de
atendimento

* Comparar pregos

* Testar o produto nas
lojas

« Comprar na loja fisica
ou on-line

* Usar o produto pela
primeira vez

* Reclamar de um
problema

* Obter atendimento

Vissscio " oo o o wocan
Reforcados pelas informagoes
adicionais, 0s consumidores
decidem comprar uma marca
especifica e interagem de
forma mais profunda por meio

de processos de compra,
coNSUMO /ou Servico.

Com o tempo, 0s
consumidores podem
desenvolver uma sensacao
de forte fidelidade & marca,
refletida em retencao,
recompra e defesa da
marca perante seus pares,

» Continuar usando a
marca

* Recomprar a marca

* Recomendar a marca
a outros

Figura 5.2 Mapeamento do caminho do consumidor ao longo dos cinco As
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Figura 10.1 Mapeamento dos pontos de contato e canais ao longo do caminho do consumidor



NOTA:

* % ¢ ataxa de conversao de um
ponto de contato ao seguinte

* ___ éotempo de processo médio
de um ponto de contato ao seguinte

* @ ¢ oindice de importancia de
cada ponto de contato (1 sendo o

mais importante)
e —» éfrilhar o caminho mais popular

Figura 10.2 Identificar os pontos de contato e canais mais populares
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Figura 7.2 O padrdo ideal gravata-borboleta

MACANETA DE PORTA
A1 A2 A3 A4 A5

- Possui expectativa e
preferéncia

- Possui pouco apego
a marca

- Branding e comunicacao
de marketing agressivos

- Muitas marcas
concorrentes

PEIXINHO DOURADO TROMPETE FUNIL
A1 A2 A3 A4 A5 Al A2 A3 A4 A5 Al A2 A3 A4 A5

Comportamento do consumidor
- Realiza avaliacdo longa e - Mostra-se altamente envolvido - Planeja a compra quase
minuciosa antes de comprar na decisao de compra sempre
- Envolve muitos interessados - Possui confianca na - Confia na experiéncia real,
qualidade da marca nao em alegacdes
Caracteristicas do setor
- Ofertas comoditizadas - Imagem respeitavel pela - Marcas concorrentes
associacao com qualidade podem ser facilmente
comparadas
- Posicionamento semelhante - Forte influéncia da - Produto associado a
entre marcas concorrentes propaganda boca a boca uma forte experiéncia
do cliente

Figura 7.1 Mapeamento dos arquétipos dos setores



FIDELIDADE =  ATRACAD X CURIOSIDADE X COMPROMISSO X AFINIDADE

Figura 6.5 Possivel intervencido da empresa
para aumentar as taxas de conversio



MACANETA DE PORTA TROMPETE

Aumentar a afinidade Aumentar o
COMpromisso

FUNIL PEIXINHO DOURADO

Aumentar o compromisso Otimizar a curiosidade
Aumentar a afinidade Aumentar o compromisso
Aumentar a afinidade

Figura 7.3 Oportunidades de melhoria no caminho
do consumidor nos arquétipos dos setores
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https://medium.com/@a.ruzainirashid/alibaba-vs-amazon-how-does-their-business-models-differ-f0aa66364c60
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Amazon's Supply Chain Simplified
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a Saiba tudo sobre Amazon
o —

Nesta terca-feira (10), a Amazon anunciou a chegada do Amazon
Prime ao Brasil, um servi¢co de entregas com frete gratuito
llimitado e sem valor minimo. Nele, o usuario paga uma taxa
unica mensal e, além das entregas, ele tera acesso ainda a uma
série de servicos focados em entretenimento, como o Prime
Video (concorrente do Netflix), o Prime Music (para disputar com
Spotify, Apple Music, Deezer e outros), o Prime Readinge o
Twitch Prime.
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Search for products & find verified sellers near you
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Aula 13

* Conceitos de Marketing em Servicos;

 Administracao de marketing; Planos de marketing; Sistemas de
informacao de marketing; Pesquisa de marketing;

* O mercado consumidor e o comportamento do comprador; Analise dos
concorrentes;

* Mensuracao e previsao de mercados; Segmentos de mercado,
mercados-alvo e posicionamento da oferta;

* Administracao de Servicos. Avaliacao e Desempenho de Servicos;
* Desenvolvimento, testes e lancamento de novos produtos e servicos.



Vale a pena visitar

e https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Featured%20Insights
/Asia%20Pacific/Riding%20the%20next%20srowth%20wave%200f%?2
Ologistics%20in%20India%20and%20China/Riding-the-next-growth-

wave-of-logistics-in-India-and-China.pdf

 https://medium.com/@a.ruzainirashid/alibaba-vs-amazon-how-does-
their-business-models-differ-f0aa66364c60

* https://ometria.com/blog/ted-talks-ecommerce
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