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Livraria Tramonte 
Case 1 

 

 

 

 

 

Objetivos: 

·  Demonstrar como a internet e outras tecnologias adjacentes podem afetar profundamente 
um negócio (ou uma indústria) de maneiras pouco perceptíveis em análises superficiais; 

·  Treinar a visão crítica do impacto da tecnologia nos diversos negócios; 

·  Introduzir conceitos preliminares do artigo “Strategy and the Internet”, de Michael 
Porter. 
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Case 1 – Livraria Tramonte 
 

A pequena Livraria Tramonte Ltda. foi fundada em 1985 na cidade de Seropédica, no interior do 
Rio de Janeiro, pelo Sr. Adalberto (na época, com 32 anos). Seropédica é uma cidade de cerca de 
70 mil habitantes e fica a 90 minutos da capital. A principal atividade econômica da cidade é a 
extração de areia para uso na construção civil. Possui uma universidade de grande porte, a 
UFRRJ – Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro, mas de forma geral sua população tem 
baixo poder aquisitivo. Na cidade há, além da Tramonte, duas outras livrarias muito pequenas, 
ainda menores que ela. 

A empresa é gerenciada por seu dono, o Sr. 
Adalberto, com a ajuda de dois empregados. 
Fica bem próxima da UFRRJ – apenas 15 
minutos à pé. Conta com uma seleção de 
livros voltados para os alunos (em especial 
sobre veterinária e biologia), livros didáticos 
usados nas escolas da região e alguns best 
sellers de interesse geral. Além de 
comercializar livros, revende material escolar 
e de escritório, de onde obtém cerca de 20% 
de seu faturamento. 

Até o ano de 1999, os negócios prosperavam. 
Apesar de ser um empreendimento pequeno, 
atendia aos anseios do Sr. Adalberto, com um 
faturamento mensal de R$25 mil e margem 
de lucro líquida de 10%. Eram vendidos, na época, cerca de 400 livros por mês, ao preço médio 
de R$50,00.  

No ano 2000, as vendas de livros para os alunos da universidade começaram a cair. Nessa época, 
o Sr. Thiago, gerente comercial de uma pequena produtora de web sites chamada Bloom 

Soluções Web, procurou o Sr. Adalberto. Numa longa reunião, explicou 
que a ausência de um site Web para a livraria poderia vir a prejudicar as 
vendas da empresa. O Sr. Adalberto percebeu que ele talvez tivesse 
razão:  as vendas estavam caindo e as principais revistas e jornais 
falavam o tempo todo na tal da Internet. Em fevereiro daquele ano, a 
Revista Veja havia publicado em sua capa um rapaz de 17 anos que fez 
um site que valia mais de R$10 milhões usando apenas o computador de 
seu quarto!  

Decidido a investir na Internet, contratou a Bloom para desenvolver o site 
da Livraria Tramonte. Combinado o preço de R$2 mil pelo trabalho, o 
site foi para o ar no início de 2001. Era um site simples, mas de bom 
gosto. O site possuia uma lista com os 100 livros usualmente mais 
vendidos pela Tramonte e um formulário onde o cliente poderia pedir o 

livro. Quando era feito um pedido pelo site, no mesmo dia o Sr. Adalberto entrava em contato 
com o cliente e, por e-mail ou telefone, combinava a forma de pagamento – usualmente um 
depósito em conta corrente. No dia seguinte, o livro era entregue na casa do cliente por um dos 
empregados ou despachado por Sedex. 

Livraria Tramonte 
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Apesar da empolgação do Sr. Adalberto e dos muitos elogios que a livraria recebeu pela 
iniciativa arrojada de lançar o primeiro site com o comércio eletrônico de livros na cidade, o 
número de pedidos on-line era muito reduzido. Durante todo o ano de 2001 foram vendidos 
apenas 15 livros através do site, todos para clientes antigos da loja que resolveram experimentar 
a novidade. No final do ano, o Sr. Adalberto sabia que precisava fazer algo mais arrojado, pois as 
vendas continuavam em queda. Os alunos da UFRRJ, que representavam 70% das vendas até 
1999, agora compravam apenas 50% - e o faturamento continuava caindo. O preço médio do 
livro vendido estava em R$45. 

Nessa época, Adalberto já usava a Internet e 
percebeu que muitos sites ofereciam frete 
gratuito. Pensou: “Puxa, esse negócio de 
Internet é o futuro. O que eu preciso é ser 
mais corajoso, investir mais. Vou lançar uma 
promoção especial: frete gratuito. Aí as 
vendas vão aumentar, sem dúvida!”. Na 
virada do ano, anunciou que em 2002 não 
cobraria mais fretes para as vendas pela 
Internet. 

Em 2002, a Tramonte vendeu 108 livros pela 
Internet, cerca de 9 por mês. Desses, 90 foram 
para clientes tradicionais da loja e 18 foram 

para clientes de outras cidades. Infelizmente, a venda para outras cidades não dava lucro, por 
causa do frete. Foi um ano especialmente cansativo para o Sr. Adalberto, que precisou se dedicar 
ainda mais à loja. Um de seus empregados passou entregar os livros para clientes da cidade, 
checar os pedidos na Internet, embalar os livros para viagem e atualizar o site com novos livros. 
E as vendas do ano foram de apenas 250 livros por mês, 37,5% menores que em 1999. O valor 
médio do livro vendido foi de R$30 e o lucro líquido despencou para apenas 1%.   

No final de 2002, o Sr. Adalberto estava realmente chateado. Além de todo o trabalho, estava 
gastando suas economias para pagar as contas de casa. O negócio, que sempre foi lucrativo, 
parecia deteriorado. Pensou: “Puxa, esse site me custou R$2 mil. Ainda custa R$50 de 
manutenção por mês e dá trabalho para ser atualizado. Preciso transformar esse investimento 
em vendas! O que falta é divulgação. Vou divulgar o site aos quatro ventos para os meus 
clientes, vou fazer flyiers e espalhar cartazes na loja! Aquele artigo que dizia que precisamos 
mergulhar de cabeça estava certo – não dá pra fazer o site decolar sem investir de verdade!”.  

O ano de 2003 foi dedicado à divulgação do site. A 
Tramonte manteve a promoção de frete gratuito 
apenas para a cidade de Seropédica. Imprimiu 50 mil 
flyiers promocionais (um investimento de R$1.200) 
que incentivavam seus clientes a comprarem livros 
on-line em seu site e distribuiu para todos que 
passavam em frente à loja. Colou um grande cartaz 
com o endereço de seu site em frente à UFRRJ. O Sr. 
Adalberto estava animado – tinha certeza que a maré 
baixa ia passar, e que os próximos anos seriam de 
prosperidade.   

Universidade UFRRJ 

Faturamento Anual do Varejo On-line no Brasil 
de acordo com a pesquisa e-Bit 
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LEITURA COMPLEMENTAR: 

 

 

Matéria publicada no jornal Valor Econômico em 2006: 

 
 

 

 

 

 

Matéria publicada no site IDG Now! em 10 de novembro de 2005: 
 

 

Livros superam CDs em vendas online no Brasil 

CDs, DVDs e Vídeos perdem liderança do e-commerce b rasileiro pela primeira vez em cinco anos. Setor fa turou R$ 234 milhões em outubro. 

O comércio eletrônico brasileiro faturou 234 milhões de reais no mês de outubro, revelando um crescimento de 54% em relação a outubro de 2004, informa a 
empresa de marketing online e-bit. 

A avaliação realizada com clientes de 450 lojas online do País revelou um fato inédito nos últimos cinco anos. A categoria de CD, DVD e Vídeo deixou de ser 
líder no ranking dos produtos mais vendidos na internet brasileira. 

O segmento, que mantinha o primeiro lugar nas vendas via web com uma participação média de 20% a 25%, passou a representar 18% das vendas e foi 
ultrapassado pelos Livros, Revistas e Jornais, com 19% de participação.  

No mesmo período do ano passado, CDs, DVDs e Vídeos tinham 26% de participação enquanto Livros, Revistas e Jornais estavam em segundo lugar com 14% 
das vendas online. 

Segundo a e-bit, a mudança reflete não só o aumento da utilização da internet como canal de compras como a busca por produtos e serviços de maior valor 
pelos brasileiros, incentivados por ferramentas mais aprimoradas de segurança e comparação de preços online. 

Responsável por 13% das vendas via web no mês passado, a categoria de Eletrônicos manteve o terceiro lugar no ranking da e-bit, mas ganhou um ponto de 
participação em relação aos 12% observados no ano passado. 

O segmento de Saúde e Beleza subiu do sexto lugar, em 2004, para a quinta posição em outubro deste ano, mantendo a participação de 7% do e-commerce 
brasileiro. 
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Matéria publicada na Revista Exame em 7 de junho de 2006: 
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Matéria publicada na Revista Veja em 10 de maio de 2006: 
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PERGUNTAS (Utilize o espaço para fazer anotações): 

 

1. Qual o principal problema da Livraria Tramonte? 

 

 

 

 

 

2. Como a internet afeta a lucratividade da Livraria Tramonte? 

 

 

 

 

 

3. O Sr. Adalberto acertou ao decidir aumentar a divulgação no ano de 2003? 

 

 

 

 

 

4. A Livraria Tramonte deve aumentar seus investimentos em internet? 

 

 

 

 

 

5. O que o Sr. Adalberto poderia ter feito durante esse período para não perder vendas? 
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6. A internet trouxe algum benefício para a Livraria Tramonte? 

 

 

 

 

 

 

7. Que ações e caminhos você teria recomendado para Livraria Tramonte em 2003? 

 

 

 

 

 

 

8. Se a empresa do Sr. Adalberto fosse uma peixaria ao invés de uma livraria, o impacto seria 
diferente? 

 

 

 

 

 

 

9. Você acredita que os e-books (livros eletrônicos) podem vir a substituir os livros em papel no 
futuro? 

 
  

 

 

 


