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Introdugéo

Atualmente as empresas necessitam conhecer e entender bem seus distribuidores, buscando a
motivacao para que vendam seus produtos e fundamentalmente para alcangarem seus objetivos.
Para Kotler (1998), o uso de intermediarios aumenta a eficiéncia na distribuicdo dos produtos,
devido a experiéncia e a especializacdo dos mesmos, com isso oferecendo ao fabricante mais do que
poderia atingir com recursos proprios.

Dado a importancia a este assunto, realizou-se um estudo relacionado a marketing de
relacionamento na Heja Industria de Laticinios Ltda., e também com seus distribuidores,
apresentando também este estudo um conjunto de acGes a serem tomadas para a melhoria do
relacionamento da Heja com seus distribuidores.

Buscou-se junto a Heja conhecer as estratégias de relacionamento até entdo adotadas pela empresa,
também sua eficécia junto aos distribuidores e propor a manutencéo, ajustes e novas estratégias.

Metodologia

Para este estudo utilizou-se 0 método de pesquisa exploratoria, descritiva e bibliografica, buscando
para a realizacdo do estudo a proprietaria da Heja e os seus distribuidores, sendo que totalizaram 45
distribuidores dos produtos Heja, dos quais apenas 20 responderam o0s questionarios enviados.

Os questionarios disponibilizados continham perguntas direcionadas ao conhecimento dos
distribuidores em relacdo ao marketing de relacionamento praticado pela Heja, e foram aplicados no
periodo que compreende os meses de marco e abril de 2015, sendo que cada distribuidor pode
expressar sua ideia, e para a proprietaria o questionario foi direcionado quanto aos seus
conhecimentos em relacdo a estrutura utilizada para venda de seus produtos, a avaliacdo dos
resultados desta estrutura e as fungdes de um distribuidor dentre outras.

Os dados coletados foram quantificados e dispostos em graficos, facilitando assim sua leitura e
compreensdo, quanto aos dados obtidos com a empresaria foram dispostos em forma de texto.

Resultados
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Mediante estudo realizado pode-se notar que ha satisfacdo em vender os produtos da Heja por parte
dos distribuidores, e que estes procuram os produtos por serem de boa qualidade, o preco acessivel
além de que a empresa Heja tem um bom atendimento quanto as necessidades dos distribuidores.
Para Frazier e Lassar (1996, apud LEDERMANN, 2007, p. 70) “ao oferecer suporte aos membros
do canal o fabricante os ajuda a solucionarem seus problemas”.

A pesquisa também mostra que a Heja realiza a identificacdo das necessidades dos distribuidores,
sendo identificadas através de conversas informais com representantes e com os donos da empresa.
No contexto do gerenciamento do canal, a motivacdo refere-se as acGes tomadas pelo fabricante
para melhorar a cooperagdo dos membros do canal na implementacdo de seus objetivos de
distribuicdo. A discusséo esta estruturada em trés atividades basicas envolvidas na administracéo da
motivacao do canal. Sdo as seguintes: 1. Identificar as necessidades e os problemas dos membros do
canal. 2. Oferecer apoio aos membros do canal que seja consistente com suas necessidades e
problemas. 3. Proporcionar lideranga mediante o uso eficaz do poder (ROSENBLOOM, 2002, p.
235).

A motivacdo para a venda dos produtos da empresa em estudo se baseia em trés pontos principais,
sendo, produtos, pre¢o dos produtos e entrega dos produtos nos prazos acordados, também cabe
salientar que em alguns casos ha isencdo de custos de entrega. Entre empresa e distribuidores
praticamente ndo ha divergéncias, em alguns casos ha o fator objetivos econdmicos divergentes,
onde empresa e distribuidores ndo estdo de acordo com os precos praticados pela empresa Heja.
Rosenbloom (2002, apud LEDERMANN, 2007), relata que os representantes se especializam nas
funcbes de distribuicdo e cobertura de mercado e de contatos de vendas, sendo importantes por
serem a forca de vendas dos fabricantes que ndo tem condi¢6es financeiras de manter uma equipe
prépria.

Sendo desta forma foram apresentadas novas estratégias para a Heja Industria de Laticinios Ltda.,
que sdo: criar um site, para que sejam expostos os produtos ofertados pela Heja, a realizagdo de
reunides com distribuidores, criar um programa de metas de vendas para cada distribuidor, dar
premiacdo por destaque nas vendas dos produtos Heja, treinar pessoal para dar suporte aos
distribuidores, criar tabela de precos conforme o mercado e a realizacdo de propaganda cooperada.
Para os distribuidores também foram propostas novas estratégias, sendo elas as seguintes: dar
énfase na exposicdo dos produtos Heja, expor para a Heja os desejos em relagcdo a novos produtos
da marca, programar compras em conjunto com a Heja, fazer promocGes e oferecer apoio de
marketing.

Conclusao

O presente estudo teve como objetivo a verificacdo de quais as estratégias de relacionamento com
distribuidores sdo mais indicadas para a empresa Heja Industria de Laticinios Ltda. A realizacéo
deste trabalho permitiu ao académico aprofundar seus conhecimentos na area de marketing de
relacionamento da empresa estudada. Avaliar os indices de relacionamento com distribuidores € um
ponto importante para a empresa e também para os distribuidores, sendo este 0 meio principal que a
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Heja realiza suas vendas e também uma maneira importante de alcancar seus objetivos, sendo que o
mercado atualmente esta cada vez mais competitivo.

A Heja Industria de Laticinios Ltda., esta inserida no mercado desde 1994, sendo sobre nova
geréncia desde 1999, a empresa vem se destacando pela qualidade de seus produtos. A Heja procura
manter um bom relacionamento com seus distribuidores para que seus produtos cheguem a mesa
dos consumidores finais com 6tima qualidade.

Os objetivos propostos neste estudo foram alcangados, sendo que o relacionamento da Heja com
seus distribuidores esta condizente com as respostas obtidas nas entrevistas, mas ha necessidades de
melhorias nas estratégias de relacionamento. A motivacdo dos distribuidores p6de ser comprovada
também por intermédio das respostas obtidas nos questionarios aplicados, mesmo assim ainda ha a
necessidade de melhorias.

Os produtos da Heja Industria de Laticinios Ltda., sdo de 6tima qualidade, o leque de produtos é
formado por natas, bebidas lacteas, queijos, requeijao e leite pasteurizado, sendo estes distribuidos
em padarias, restaurantes, sorveterias e supermercados.

Os distribuidores sdo motivados pelos produtos por serem de 6tima qualidade, pelo preco, pela
entrega dos produtos nos prazos acordados e pela isencdo de custos na entrega. A Heja busca
identificar os problemas dos distribuidores, desta forma a empresa busca a satisfacdo e fidelizacédo
dos seus distribuidores.

Nas melhorias das estratégias, foram apontadas algumas estratégias que poderdo ser aplicadas para
a Heja e também para seus distribuidores. Para a Heja foram propostas as seguintes estratégias:
Criar um site, para que sejam expostos 0s produtos ofertados pela Heja; realizacdo de reunides com
distribuidores, com objetivo de identificar demandas e necessidades dos atacadistas/varejistas além
da identificacdo dos desejos dos consumidores finais; criar um programa de metas de vendas para
cada distribuidor; dar premiacdo por destaque nas vendas dos produtos Heja; treinar pessoal para
dar suporte aos distribuidores; criar tabela de precos conforme mercado; realizacdo de propaganda
cooperada.

Aos distribuidores foram propostas as seguintes estratégias: dar énfase na exposicdo dos produtos
Heja; expor para a Heja os desejos em relacdo a novos produtos da marca; programar compras em
conjunto com a Heja, fazer promocdes e oferecer apoio de marketing.

Conclui-se desta forma que a empresa estd buscando uma maior estruturacdo em relacdo a
distribuicdo de seus produtos, buscando também a fidelizacéo de seus distribuidores em relagdo aos
produtos da marca. Espera-se que com este trabalho possa-se contribuir significativamente com o
trabalho que ja vem sendo realizado pela Heja em parceria com seus distribuidores.

Palavras-chave: Marketing de Relacionamento, motivacao, satisfacdo e distribuidores.
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