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RESUMO

Na sociedade atual, as empresas tém um grande desafio em se manter no mercado de forma
competitiva. Atendendo seus clientes com preco justo, qualidade de produto e um bom nivel de servicgo.
Nas micro e pequenas empresas nao é diferente, nestas empresas, o gerenciamento também deve ter o
melhor desempenho possivel, para minimizar seus custos. Ao analisarmos toda area abrangente da
Logistica Empresarial, podemos dividi-la em trés grandes processos, a Entrada (Suprimentos), o
Desenvolvimento (Producdo) e a Saida (Distribuicdo Fisica). No Varejo, os canais de distribuicdo afetam
e sdo os responsaveis diretos do desempenho de faturamento. O mais comum entre os comércios é o
canal de venda por Ponto de Venda (Loja), com atendimento feito por um colaborador. Outro canal é o
e-commerce (venda pela internet), que se caracteriza pela procura do cliente, pelo produto desejado
através da internet, efetuando todo o processo de escolha e compra do produto, sem consultoria de um
colaborador. Este canal vem crescendo e ganhando novos modelos a cada dia, como mostra o balango
do IBGE de 2015, com um crescimento de vendas de 15% no Brasil. A empresa Pipe Line, que conta
apenas com o canal tradicional de venda por ponto de vendas, com a necessidade de aumentar seu
faturamento e se tornar mais competitiva na regido. Atualmente compete diretamente com nove lojas
do mesmo segmento, e devido ao aumento significativo das vendas via e-commerce, este estudo,
pretende propor, a ado¢dao de um segundo canal de distribuicdao por vendas pela internet. Este estudo
teve como objetivo, diagnosticar a eficiéncia do canal de vendas da empresa Pipe Line, por meio da
descricdo de seus processos, do diagndstico das deficiéncias e/ou gargalos existentes no atual processo
e pela identificacdo da viabilidade de criacdo de outros canais de distribuicdo. O método usado foi
guantitativo com abordagem qualitativa, configurando uma pesquisa de método misto, descritiva e
bibliografica. O resultado do estudo evidenciou a possibilidade e a viabilidade de abertura de um novo canal
de distribuicdo fisica, via e-commerce.
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