Estudo de caso 2 período - TAM


Como a TAM oferecer um pacote de serviços que atenda ás necessidades dos consumidores e ainda manter a posição dominante e ter lucratividade ? Voltar aos princípios do fundador .
A diferenciação é o ato de desenvolver um conjunto de diferenças significativas para distinguir a sua oferta a oferta dos seus concorrentes .
Apesar de seu fundador  ter morrido os seus sucessores deviam dissociar a TAM dos principio de seu fundador , e causando a assim aquilo que se chama brecha de mercado dando a possibilidade de seus concorrentes ganhares  uma  fatia de mercado , com a entrada da GOL  que meteu em pratica a oferta de produto similar ao concorrente com preço mais baixo , culturas já que já eram vividas nos Estados unido e Europa , ainda com a relevância  do atentado em 11 de Setembro  que fizeram diminuir o numero de viagens  aéreas , que tornou o mercado ainda mais difícil  , se  não fosse a sensibilidade Bariono ao resgate dos  princípios  de seu fundador, á  TAM teria perdido muito mais a seu posicionamento no mercado .
No durante anos passados a TAM já vinha trabalhando na diferenciação de seu serviços fazendo coisas simples para agradar os passageiro  para ganhar credibilidade dos clientes , a entrada de um concorrente no mercado  a TAM pós reforçou a sua estratégia de excelência operacional , oferecendo   mais a seus consumidores  com preços competitivos , ou seja a TAM teve que fazer uma segmentação das tarifas e seguindo os princípios de seu fundador resgatou o seu nome e sucesso no mercado .
Na  empresa  onde  trabalho , coca cola bottling  Luanda  , até o no de 2006 não tínhamos concorrência , com a entrada em 2007 do concorrente , com uma diferenciação de mais barato e com dimensão de serviços de entrega de produto imediata e nós ainda tínhamos que planificar as entregas , porque a demanda era muito e não tínhamos produto para satisfazer todos os clientes e ainda tínhamos os fraudes nas entregas , ou seja a nossa excelência operacional era péssima , com isso fomos perdendo nosso posicionamento no mercado para a concorrência 
Para resgatar o nosso posicionamento no mercado ,  tivemos que optar pela diferenciação de seremos os melhores , mantemos a qualidade do   nosso  produto rigorosamente em primeiro(segurança alimentar) ,  criamos canal aberto para ouvir a reclamação dos clientes ou seja criar intimidade com o cliente  , investimos na imagens da embalagens ,  investimos na formação do pessoal de vendas  e marketing  para melhoria da excelência operacional temos pessoal de vendas , criamos uma estratégia que todos trabalhadores são vendedores se encontrar um ponto de venda sem produto pode perguntar qual a dificuldade , e só assim estamos em 2011 a nos voltar a estabilizar no mercado . Todos esses principio são da coca cola company  , proprietária da marca  que postos em pratica estão a resultar . 
No nosso lema : 1- Nós trabalhamos e vencemos em equipe .
2 – A nossa reputação é indivisível .
3 – A responsabilidade é clara e individual .
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