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1 INTRODUÇÃO 

 

No Brasil, nos últimos anos, o agronegócio tem sido considerado como um dos 

principais setores da economia nacional sendo responsável por uma parcela significativa do PIB 

brasileiro e ainda, gera emprego, desenvolvimento social e econômico em diversos setores  

(LOURENÇO, 2009; ALMEIDA NETO, 2016). 

Atualmente, procura-se que o agronegócio brasileiro evolua de forma competitiva, de 

modo que atenda a demanda interna, conquiste e mantenha lugar no mercado interno e externo. 

Nesta perspectiva espera-se contar com fornecimento de produtos e de processos com um nível 

desejável de qualidade e com preços atrativos (SANTOS E ARAÚJO, 2017). 

O termo agronegócio refere-se a uma associação de diferentes etapas da cadeia 

produtiva, apresentando atividades e/ou operações relacionadas entre si, desde o controle sobre 

a matéria prima até a circulação das mercadorias (SANTOS; ARAÚJO, 2017; ALMEIDA 

NETO,2016). 

Assim, o ato de administrar bem este setor, tem o feito avançar em relação a outras 

formas de negócio em nosso país. Por meio da administração criam-se ferramentas, como 

também, agrega-se e gera-se maior comprometimento, foco, persistência para que uma empresa 

possa se alavancar no mercado empresarial. Uma melhor gestão de recursos disponíveis que 

possa viabilizar a redução de custos torna-se fundamental para o aumento da competitividade e 

até mesmo sobrevivência de uma empresa em um cenário de mercados incertos e cada vez mais 

exigentes. 

Neste contexto, as empresas procuram focar no gerenciamento de custos, e a logística 

se destaca como uma importante ferramenta (ALMEIDA NETO, 2016).Visando 

principalmente o melhor uso dos recursos e materiais na dinamização dos procedimentos, esta 

atividade administrativa ocupa-se com planejamento, organização e controle de todo o fluxo de 

mercadorias e informação, focando na qualidade, custos, prazos e ciclos dos serviços prestados 

no atendimento aos clientes objetivando proporcionar um nível eficiente no mercado 

(SANTOS; SANTOS; BERTO, 2009). 

Diante do exposto, considera-se que um profissional da área de administração seja 

essencial para o crescimento e desenvolvimento efetivo de uma empresa e assim, o estágio 

supervisionado vem como um importante instrumento na formação deste profissional, uma vez 

que possibilita o domínio de instrumentos teóricos e práticos imprescindíveis à execução de 

suas funções, no campo de atividade real. Proporciona a formação técnica e científica eficiente, 
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capaz de complementar a teoria adquirida no curso acadêmico e proporcionalmente, garantindo-

lhe subsídios para orientação, assessoramento técnico-científico e apoio as atividades 

administrativas (UFLA, 2017). 

O objetivo do presente trabalho é o de relatar as atividades de estágio supervisionado, 

realizado em uma empresa que atua no ramo e comércio do agronegócio de nome AllCampo 

Produtos Agropecuários, situada no município de Lavras - MG. Além de descrever as atividades 

realizadas, serão apresentados diagnósticos dos problemas identificados e sugestão para 

melhoria da gestão e aumento do desempenho da empresa. 

 

2 DESCRIÇÃO GERAL DO LOCAL DE ESTÁGIO 

  

O estágio supervisionado foi realizado na AllCampo Produtos Agropecuários, empresa 

com sede em Lavras, Minas Gerais, que trabalha com revenda de produtos agropecuários. Esta 

empresa encontra-se atenta às necessidades dos produtores rurais da região de Lavras e de seu 

entorno (Bom Sucesso, Santo Antônio do Amparo, Perdões, Nepomuceno, Luminárias, Ingaí, 

Itumirim, Itutinga, Carrancas, Nazareno e Ribeirão Vermelho).  

 

2.1. Histórico da empresa 

 

A AllCampo está no mercado há uma década comercializando uma diversidade de itens 

para atender prontamente a todos e assim, consolidar sua marca. Vem trabalhando com uma 

variedade de artigos, como: fertilizantes, adubos, ferramentas, defensivos, foliares para milho 

e café, agrotóxicos, medicamentos veterinários, domos sanitários e fitossanitários, selarias, 

ferramentas, rações para bovinos, equinos, alevinos e suínos, como também para cães, gatos e 

aves, produtos para jardinagem, produtos para casa e campo, produtos para piscina. O seu 

público-alvo é o produtor rural, contudo há uma clientela diversa que consome determinados 

produtos acima descriminados. 

Em entrevista realizada com o proprietário e gestor da AllCampo, Célio Roberto 

Carvalho Villela1, verificou-se sua vasta experiência  no setor do agronegócio mineiro, que o 

colocou à frente desta empresa desde 2010.  Também, foi oportuno para agregar conhecimentos 

nesse segmento, o seu vínculo com a extinta empresa Casa da Vaca, durante 5 anos, como 

gerente de vendas na região de Minas Gerais.   

                                                   
1Zootecnista e proprietário da empresa Allcampo Comercial e Distribuição de Produtos Agropecuários LTDA.  
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Cabe ressaltar que a empresa acima citada estava no mercado há mais de quarenta anos, 

no segmento de Atacado e Distribuição de medicamentos e nutrição para saúde animal e que 

incorporava várias lojas em cidades distintas da região, que em 2009 foram vendidas. A loja de 

Lavras, filial da mesma, foi adquirida desta corporação, pelo senhor Célio, no mesmo ano. 

Desde então este, além de dar-lhe uma nova marca, vem trabalhando para desvinculá-la da 

antiga. 

A AllCampo se diferenciou por meio de sua logomarca (FIGURA 1), criada para 

representá-la e dar-lhe identidade visual e assim, maior visibilidade e credibilidade. Faz uso 

também de rede social com a finalidade de interagir, bem como passar informações precisas 

aos clientes.  

Figura 1 - Logomarca da empresa AllCampo 

 

 

Fonte: Arquivo da empresa (2017) 

 

Em síntese, vale mencionar, que o mercado de Lavras e região teve uma grande evolução 

nos últimos anos no ramo do agronegócio, tendo em vista o crescimento em pecuária leiteira e 

agricultura.  Os produtores rurais, por sua vez, vêm se preocupando cada vez mais com os 

conceitos de sustentabilidade, gestão e produtividade em seus negócios, buscando novas 

tecnologias e tentando sobreviver às adversidades enfrentadas na política brasileira, que nem 

sempre os valoriza e também pelas mudanças climáticas, dentre outras. A AllCampo procurou 

evoluir, conseguindo levar ao produtor rural uma gama de produtos necessários à sua demanda. 

 

2.2. Missão, visão e valores 

 

A tríade missão, visão e valores são imprescindíveis para ascensão de uma empresa. No 

meio organizacional a missão pode ser interpretada como o alvo principal da empresa, fazendo 

com que seja mantida uma coerência com seus pressupostos de criação e que tenha seus 

objetivos de atuação definidos. Enquanto que a visão mostra a situação em que a empresa deseja 

chegar (em período definido de tempo), trata-se de uma intenção que todos os membros da 
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organização devem buscar e incorporar ao trabalho. Já os valores são os ideais de atitude, 

comportamento e resultados que devem estar presentes nos colaboradores e nas relações da 

empresa com seus clientes, fornecedores e parceiros (SCORSOLINI-COMIN, 2012). 

 A empresa AllCampo tem como visão ser “a melhor em negócios do campo”, com vistas 

a atingir os padrões de excelência do mercado ofertando produtos e serviços que garantam 

produtividade, resultados e sustentabilidade ao agronegócio.  

Igualmente, tem como missão, buscar soluções para produtividade e fartura, bem como 

atender seus clientes com qualidade e bom preço sempre. 

No que tange aos princípios e valores a empresa acima citada valoriza a integridade, 

qualidade, simplicidade e comprometimento. Encontra-se amparada pela honestidade, 

persistência nas relações comerciais, organização e pró-atividade nos procedimentos. Dispõe 

de generosidade e humildade no trato com as pessoas e de um atendimento prestativo e técnico 

aos parceiros.  

 

2.3. Descrição física 

 

O espaço físico de uma empresa deve ser bem planejado, pois há grande concentração 

de materiais e insumos, como também circulação dos usuários (funcionários e clientes).  

A AllCampo está inserida em 1 (um) andar no pavimento térreo. Com uma área de 

aproximadamente 3.233m². Possuiu um espaço amplo, assim distribuído: espaço 

administrativo, almoxarifado, depósitos e estacionamento. A fachada (FIGURA 2) mostra o 

fácil acesso de entrada, o que garante um fluxo direto à loja, e também, o estacionamento em 

frente, o que proporciona comodidade aos clientes.  

 

Figura 2 - Fachada da loja 

 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 
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O espaço administrativo possui 3(três) salas: sala do proprietário, sala da gerência e 

escritório administrativo.  Este último (FIGURA 3) se destina ao setor financeiro e fiscal da 

empresa. As atividades são desenvolvidas por seis colaboradores responsáveis por algumas 

tarefas, por exemplo, entrada de notas fiscais no sistema, faturamento das vendas, e todas as 

atividades relacionadas ao financeiro da organização, como cobranças e pagamentos.   

 

Figura 3 - Escritório administrativo 

 
 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 

 

  

Em continuidade, a sala do gestor da empresa (FIGURA 4) está instalada em um espaço 

onde se prioriza a privacidade, caracterizando-se também pelo baixo nível de ruído, adequado 

a reuniões de grande importância, relacionadas a todas às áreas da empresa 

Figura 4 - Sala do Gestor da empresa 

 
 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 
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O Escritório de compras (FIGURA 5), destinado à negociação das compras e também 

recepção dos fornecedores das empresas parceiras, se localiza ao lado do depósito. Assim, 

facilita o controle de entrada e saída de produtos. Esta sala acomoda três colaboradores 

responsáveis por estas atividades.  

 

Figura 5 - Escritório de compras 

 
 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 

 

Apresenta-se na Figura 6 o espaço destinado aos produtos de revenda da empresa (Loja). 

Neste local são recebidos os clientes, sendo assim, os produtos estão organizados 

adequadamente, de acordo com as normas do Instituto Mineiro de Agropecuária (IMA) e 

garantindo um fácil acesso dos consumidores. 

 

Figura 6 - Loja 
 

 
 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 
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O estoque da loja é extenso (FIGURA 7), possuindo duas áreas cobertas para 

armazenamento de sacarias e uma área descoberta para entrada e saída de veículos destinados 

a entrega de mercadorias. Os caminhões da empresa também ficam estacionados nesta área.  

 

Figura 7 - Estoque 

 
 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 

 

Diante do exposto, considera-se que a AllCampo está instalada em um local adequado 

para esse tipo de empresa. Seu espaço é muito amplo, o que lhe dá meios para desenvolver todas 

as atividades necessárias a seu funcionamento e de forma eficiente. 

 

2.4. Organograma da empresa  

 

A empresa AllCampo cresceu muito em faturamento, e como consequência, a sua equipe 

de colaboradores aumentou em grande escala. Conta atualmente com vinte e oito funcionários 

distribuídos da seguinte forma: sete no setor administrativo, duas estagiárias, seis trabalhadores 

no almoxarifado, um no caixa, seis vendedores internos e seis vendedores externos.  

Sendo assim, o seu organograma apresentado na Figura 8 mostra a estrutura hierárquica 

da mesma, desde o diretor geral ao setor de manutenção de equipamentos, com todas as funções 

e as suas ligações. 
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Figura 8 - Organograma da empresa 

 

 

Fonte: Arquivo da empresa (2019) 

 

Dentro de uma organização e principalmente para seus colaboradores, clientes, 

parceiros e fornecedores, o organograma se faz uma ferramenta fundamental. Permite a 

visualização da posição e das funções dentro do nível hierárquico da organização (LUDVIG, 

2018). Com isso, a empresa mostra de forma clara a sua área de negócio.  

 

2.5. Sistema Agrotis  

 

A AllCampo utiliza o sistema de software Agrotis (2019), da Agrotis Agroinformática, 

empresa inovadora em processos de registro de produtos agropecuários. Este software fornece 

registros das informações e automatização dos processos. Pode ser personalizado para cada tipo 

de negócio e adaptado para mudanças na gestão, vide as constantes variações que ocorre no 

mundo dos negócios. A figura 9, abaixo mostra as configurações do sistema: 
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Figura 9 - Funções do sistema Agrotis 

 

 

 

Fonte: Arquivo do site Agrotis (2019)  

 

No que se refere à AllCampo, o Agrotis gerencia todos os processos e rotinas, como: 

controle de estoque; administração do processo de faturamento, de acordo com a legislação 

vigente (federal, estadual e municipal); discriminação de metas de faturamento e de 

desempenho individual do vendedor; emissão e recebimento de documentos fiscais (NFe, NFes, 

FCont), cadastro de produtos e cotações diárias; controle de trocas de insumos; emissão 

relatório de contas a pagar, contas a vencer, contas pagas; cadastro de diferentes tabelas de 

preço, ajustadas conforme alíquota de ICMS; identificação dos picos e a distribuição por 

dia/horário das vendas; enfim, acompanhamento, em tempo real, de todas as operações 

financeiras da revenda. 

 

3 DESCRIÇÃO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS 

 

As atividades desenvolvidas no estágio na empresa All Campo ocorreram do dia 27 de 

março ao dia 27de junho do ano de 2019, totalizando 390 horas trabalhadas com uma carga de 

30 horas semanais. Afim de uma melhor compreensão, as atividades estão demonstradas na 

Tabela 1, abaixo. 
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Tabela 1 - Atividades realizadas durante o estágio 

 

ATIVIDADES 

REALIZADAS 

DESCRIÇÃO HORAS 

TOTAIS 

Sugestão de compras  Determinar quais produtos a se comprar e suas 

respectivas quantidades 

50 

Cotações de preços Analisar quais os fornecedores possuem as 

mercadorias com melhores condições de 

pagamentos  

50 

Atendimento aos 

fornecedores  

Atender aos novos e antigos fornecedores da 

empresa  

150 

Realização da compra  Realizar a compra das mercadorias sob 

supervisão do gerente comercial 

75 

Inclusão do pedido de 

compra no sistema 

 

Incluir ao sistema de informação todos os 

pedidos realizados pelo setor de compras  

25 

Fiscalização do estoque 

– Auditoria aleatória 

Fiscalizar o andamento das atividades 

relacionado ao almoxarifado da loja  

25 

Emissão e análise do 

Relatório de contas a 

pagar 

Emitir e analisar relatórios de contas a pagar do 

sistema de informação  

15 

Controle da Frota de 

Caminhões 

Controlar todas as ações da frota de caminhões 

da empresa 

25 

TOTAL DE HORAS 390 

 
Fonte: Arquivo pessoal (2019) 

 

As atividades eram realizadas semanalmente, de acordo com o cronograma elaborado e 

com a supervisão do gerente comercial. Este aspecto contribuiu para um maior aprimoramento 

e eficiência dos setores logístico e financeiro.  

 

4 DESCRIÇÃO DOS PROCESSOS TÉCNICOS 

 

 Os subitens a seguir têm por finalidade descrever os diversos processos técnicos de cada 

uma das ações realizadas no estágio: sugestão de compras, cotação de preço, atendimento aos 

fornecedores, inclusão do pedido de compra no sistema, realização da compra, fiscalização do 
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estoque, emissão e análise do relatório de contas a pagar e controle da frota de caminhões. E 

por fim, serão apresentadas sugestões de melhorias para os processos que precisam ser 

aperfeiçoados. 

 

4.1. Sugestão de compras 

 

O processo de sugestão de compras na AllCampo, anteriormente iniciava-se com a 

intervenção dos vendedores que, manualmente, elaboravam uma listagem de produtos faltantes 

com seus devidos quantitativos. Esta lista era analisada pelo setor de compras para 

posteriormente, serem adquiridos.   

Sabendo-se que a melhoria dos processos internos dentro de uma empresa é uma  

maneira de levá-la a um maior nível competitividade, o uso de softwares é uma  alternativa 

eficaz para se conseguir agilidade e efetividade dos mesmos (LAS CASAS, 2004). 

Sendo assim, no período do estágio supervisionado, para agilidade do processo de 

compras, propôs-se utilizar uma ferramenta dentro do programa “Agrotis” a qual emite um 

relatório de sugestão de compras, de acordo com o grupo de produtos, bem como a data 

desejada.  

Contudo, para a eficácia deste processo, ou seja, para que não se duplique o mesmo 

produto no relatório de compras, torna-se fundamental que todos os produtos já solicitados ao 

fornecedor estejam dentro do sistema.      

Somando-se a isto, para que não haja divergências na hora da compra, todos os produtos 

do sistema e do estoque devem estar discriminados em iguais quantidades. 

A Figura 10 mostra a configuração do sistema para a emissão do relatório de compras. 
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Figura 10 - Configuração do sistema para cálculo do estoque mínimo 

 

Fonte: Arquivo do sistema (2019) 

 

O sistema possibilita à emissão de duas versões do relatório de compras, acima 

mencionado, com isso, a primeira traz as seguintes informações: preço e quantidade da última 

compra, estoque mínimo e máximo de um determinado produto, e a sugestão do quantitativo a 

se comprar. Todavia, para o cálculo do estoque mínimo, emprega- se a média de venda de cada 

produto dos últimos 3 meses, como pode-se visualizar na Figura 11, abaixo. 

 

Figura 11 - Relatório de sugestões de compra 

 

 

Fonte: Arquivo do sistema (2019) 
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A segunda versão do relatório de previsão de compras (FIGURA 12) tem como opções 

as mesmas tarefas descritas da primeira, porém, incluindo as últimas três compras de cada 

produto e seus respectivos fornecedores, data e valor do item. Este relatório auxilia nas tomadas 

de decisão. 

 

Figura 12 - Relatório de sugestões de compra com cotações 

 

Fonte: Arquivo do sistema (2019) 

 

 Após a emissão de uma das versões do relatório de sugestão de compras faz-se, junto 

aos vendedores, o chamado afunilamento dos produtos. Deste modo eliminam-se aqueles 

desnecessários e definem-se as quantidades dos mesmos. 

 Cabe observar que somente se inicia a pesquisa pelo melhor preço, após o recebimento 

de um parecer do gerente sobre os relatórios acima mencionados. 

Porém, para uma melhoria desse processo de compras, sugere-se, antes mesmo de se 

concretizar o pedido, obter uma média do valor das solicitações da semana, repassando-as para 

o setor financeiro avaliar, como também se ter um controle do valor que será gasto. 

Além disso, como o sistema pode ser personalizado para cada usuário, fica como 

sugestão requerer da equipe técnica do sistema “Agrotis”, incluir as vendas mensais de cada 

produto, para também se efetuar uma melhor avaliação na tomada de decisão na hora da compra. 
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4.2. Cotações de preços 

  

Na All Campo, as cotações de preços dos produtos eram anotadas manualmente em um 

caderno, em formato de tabela contendo os registros dos valores, fornecedores e produtos. Com 

o tempo se perdiam os dados e para solucionar este problema, durante a realização do estágio, 

as tabelas foram confeccionadas em planilha Excel posteriormente arquivadas em pastas dentro 

do computador, ficando assim disponíveis e de fácil acesso.  

Dessa maneira, foi sugerido realizar a cotação por meio de tabela do Excel (FIGURA 

13), enviando-a para todos os fornecedores de um respectivo grupo de produtos.  

 

Figura 13 - Planilha de cotações 

 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 

 

Ao serem reenviadas para o setor de compras, seleciona-se a melhor opção 

custo/benefício e fecha-se o pedido de compra de acordo com cada fornecedor, como está 

exemplificado na Figura 14, a seguir.  
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Figura 14 - Cotações 

 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 

 

Sabendo que os preços dos produtos mudam com frequência, torna-se imprescindível a 

realização de cotações de preços por diversos fornecedores. As mesmas devem ficar disponíveis 

para consulta e análise, quando requerida. A empresa, por intermédio do comprador, fixa 

diversas condições e o fornecedor por sua vez, quando envia sua proposta, estabelecem as suas 

(DIAS, 1995). 

É interessante enfatizar que no sistema Agrotis há a opção de se cadastrar as cotações 

de preços, e simultaneamente, se encontrar o melhor preço e incluí-lo direto no pedido e no 

sistema (FIGURA 15).  

Figura 15 - Cadastro de cotações 

 

Fonte: Arquivo do sistema (2019) 
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No período de estágio foi realizado um treinamento para conhecimento do sistema 

Agrotis. Após testá-lo verificou-se que o processo de cotação apresentou falhas, sendo assim 

foi sugerida a equipe de tecnologia e informação da empresa o seu aprimoramento.  

 

4.3. Atendimento aos fornecedores 

 

Na empresa AllCampo, o contato com os fornecedores se fazia diariamente, onde o setor 

de compras os recebia para estabelecer conversas sobre os produtos. Assim, para agilizar o 

processo de cotação, sugeriu-se elaborar um cronograma de atendimento com visitas de 

segunda até quarta-feira, de 08h00min ás 16h30min, o que ainda não foi implementado.  

O atendimento aos fornecedores pela empresa deve ser visto como uma relação de 

parceria, para alcançar melhores resultados e competitividade. Para isto, deve-se estabelecer 

uma agenda incluindo todos que trabalhem com excelência, preço justo e pontualidade nos 

prazos (MOURA, 2009). 

Cabe ressaltar, que na empresa AllCampo, não havia agenda com os contatos, o que 

dificultava o processo de compra. A única maneira de se obter informações sobre os 

fornecedores era por meio do sistema de software (FIGURA 16), porém, perdia-se muito tempo. 

 

Figura 16 - Formulário dos fornecedores 

 

Fonte: Arquivo do sistema (2019) 
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Elaborou-se, no período da realização do estágio, uma agenda em planilha de Excel, 

separando os fornecedores de acordo com o grupo de produtos oferecidos. Assim, atualmente 

o contato foi facilitado e se tornou ágil.  

Havia também um déficit na comunicação externa com os mesmos, pois hora  realizava-

se por e-mail, hora via telefone, que era de uso geral da loja. Sabendo da importância do contato 

contínuo com o fornecedor e observando a necessidade de uma comunicação mais eficaz, o 

setor de compras adquiriu um celular.  

 

4.4. Realização da compra 

 

Com relação às compras, como já mencionado, as preocupações comuns das empresas 

estão em relação ao fornecimento de produtos que atendam a qualidade, prazos e cronogramas, 

preço justo e custo benefício (ZARTMAN, 2004). 

Foi uma atividade no decorrer do estágio a realização da compra, que primeiramente se 

inicia com cotações, diretamente com o vendedor e pelos mais variados meios de comunicação, 

porém, de acordo com as normas de cada empresa fornecedora. É oportuno mencionar que as 

opiniões dos vendedores internos e externos da empresa também são válidas e que para a 

compra de novos produtos procurava-se estar atento ao mercado, as inovações e tecnologias. 

As compras podem ser realizadas semanalmente, quinzenalmente ou mensalmente, vai 

depender do tipo produto. Como exemplo, sacarias, medicamentos e ferramentas são 

comprados semanalmente.   

No período do estágio propôs-se um cronograma onde se fixaria o prazo de uma semana, 

exceto em questões como sazonalidade, para realização dos seguintes procedimentos: sugestão 

de compras e cotações (até terça-feira), compras (até quinta-feira) e pagamentos de boletos, 

depósitos e/ou transferências bancárias de pedidos feitos (sexta-feira). Este cronograma está 

sendo implantado com sucesso. 

Sugeriu-se ainda, para facilitar a decisão da compra, cadastrar em uma planilha Excel, 

a forma de pagamento dos fornecedores e o prazo de entrega dos produtos.  

 

4.5. Inclusão do pedido de compra no sistema 

 

Os pedidos de compra são de fundamental importância na hora de se emitir o relatório 

de sugestão de compras. O controle dos mesmos promove a redução de custos e refugos, 

aumento da produção e da venda, melhor aproveitamento de espaço e pessoal e, 
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consequentemente, aumento da rentabilidade (MATOS, 2000). 

No período de realização do estágio, se inseriu no sistema de informação os pedidos de 

compras recebidos dos fornecedores, com todos os produtos e seus respectivos preços e 

quantidades e ainda, a forma de pagamento definida (FIGURA 18). Assim, conseguiu-se uma 

interação entre os processos. 

Os produtos que serão recebidos devem constar no sistema, para que se tenha uma 

precisão maior nas tomadas de decisão relacionadas às compras. 

Cabe ressaltar que os novos produtos são cadastrados pelo setor fiscal (FIGURA 17) 

antes de incluir o pedido no sistema.  

 

Figura 17 - Formulário de produtos 

 

Fonte: Arquivo do sistema (2019) 

 

 O pedido de compra se equivale a um contrato formal, portanto deve conter: número, 

data de emissão, especificação dos itens solicitados, quantidades, preço unitário, condições de 

pagamento e de reajuste, prazo de entrega, local de entrega, frequência das entregas, meio de 

transporte, dentre outras informações. A aceitação pelo fornecedor implica no atendimento das 

condições estipuladas (BARBIERI; MACHLINE, 2009). 
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Figura 18 - Emissão de nota fiscal 

 

Fonte: Arquivo do sistema (2019) 

 

 

O processo de inclusão no sistema se dá após a aprovação e simulação do pedido de 

compra, onde se emite um relatório de espelho de nota fiscal e anexa aos pedidos para facilitar 

o processo de conferência dos mesmos quando chegam à loja. Esses pedidos e anexos são 

arquivados em pastas, em ordem alfabética de acordo com os fornecedores.  

Porém, o processo além de lento gera custos, vide o uso de papel sem necessidade. Como 

tais informações se encontram no sistema, a solução para esse problema seria automatizar esse 

processo e ainda, destinar um colaborador com experiência em informática, para esta função de 

conferência dos pedidos. Este processo deve estar em comunicação com o setor de compras 

para uma interação entre estas áreas. 

 

4.6. Fiscalização do estoque – Auditoria aleatória 

 

Na AllCampo há um funcionário responsável pela contagem diária do estoque, por meio 

do estágio faz-se o monitoramento desse serviço.  

Na contagem dos itens utiliza-se uma lista de produtos vendidos, do dia anterior, retirada 

do sistema e em sequência confere-se escolhendo aleatoriamente 10 produtos da mesma para 

contagem de fiscalização.  

A listagem, referida acima, é fornecida ao setor de compras, onde é analisada. Quando 
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há diferença no estoque, esta é repassada para os vendedores ou para o faturamento, para 

respectivamente, efetuar a troca, caso haja erro na entrega do produto ou para conferir um 

possível erro na faturado mesmo. As listas conferidas são arquivadas em pastas separadas de 

acordo com cada mês.  

Contudo, um dos principais gargalos encontrados é na contagem de sacarias, onde se 

verificou constantes erros entre o quantitativo de produtos no sistema e o estoque da loja. A 

falta de espaço físico no depósito coberto (FIGURA 19) desencadeou tal problema.  

 

Figura 19 - Depósito coberto 

 

Fonte: Arquivo da empresa (2019) 

 

Por meio do estágio observou-se a existência de um depósito com espaço amplo, porém 

não todo coberto. Assim, uma solução eficaz sugerida foi cobrir toda a área do mesmo, para 

que se tenha um maior aproveitamento do espaço. 

 

4.7. Emissão e análise do Relatório de contas a pagar 

 

A AllCampo contratou um consultor contábil para diagnosticar, analisar e auxiliar nas 

soluções dos principais problemas financeiros da empresa. Na primeira semana de estágio, 

realizou-se uma reunião, onde estavam presentes este consultor e o gerente comercial. 

Objetivando o melhor controle financeiro, decidiu-se que a primeira hora do estágio seria 

dedicada à emissão e análise do relatório de contas a apagar, dentro do sistema. 



27 

 

 

O fluxo de caixa feito de forma correta, com controles que permitam monitorar todas as 

transações financeiras, pode ser uma ferramenta que auxilia o administrador financeiro na 

tomada de decisões, pois reflete e prevê o que ocorrerá com as finanças da empresa em um 

determinado período (GOMES; MORAES, 2017). 

Para tanto, se analisa diariamente os relatórios de contas a pagar do dia anterior, 

efetuando o que se segue: retira-se do sistema o saldo total de contas a pagar que está em análise 

e o relatório de todas as compras feitas do dia em que está sendo analisado e soma-se ao saldo 

inicial, que já foi retirado; retiram-se todos os pagamentos que foram feitos na data de análise 

e diminui-se do valor somado; por fim, obtém-se o resultado do saldo final, e para a conferência 

do valor, retira-se o saldo total da data em análise e confere se há alguma divergência de valor.  

Em caso positivo de divergência pesquisa-se o erro, que muitas vezes são encontrados 

nos lançamentos do setor financeiro com data retroativa.  

Todas essas atividades realizadas em parcerias com os outros setores da empresa 

acontecem para que o fluxo de caixa retirado do sistema sirva como base para tomadas de 

decisões futuras.  

 

4.8. Controle da Frota de Caminhões 

 

Uma das principais indagações da empresa, no período de estágio, está ligada 

principalmente ao setor de transporte, onde há pouco controle. Havia uma dúvida quanto à 

terceirização da frota de caminhões da empresa. Para encontrar uma solução satisfatória, 

precisou-se ter um maior controle da frota e uma análise de todos os dados disponíveis.  

Nesse sentido, montou-se uma tabela de Excel (FIGURA 20) anotando-se o gasto com 

combustível e manutenções, rotas e quilometragens, para obter informações suficientes e sanar 

estes problemas. Foram requeridos todos os valores gastos com manutenção, as quilometragens 

anotadas nas notas fiscais do posto de combustível e as rotas de cada caminhão.  
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Figura 20 - Tabela de combustível 

 

Fonte: Arquivo pessoal (2019) 

 

Notou-se uma falha nesse processo, pois as informações não chegavam para completar 

a tabela, sendo assim está sendo estudada a possibilidade de contratação de um sistema de 

monitoramento das rotas via satélite, controle de combustíveis e velocidade, para todos outros 

veículos da empresa, que totalizam dez veículos, sendo três caminhões e sete carros.   

 

5 SUGESTÕES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS 

 

A empresa AllCampo que atua no ramo e comércio do agronegócio tem como  conceito 

atender aos seus clientes com qualidade e bom preço, comercializando uma diversidade de itens.  

O gestor e proprietário da empresa demonstra um perfil acessível às sugestões e um 

profissional empreendedor, com quem há muito a se aprender.  

No decorrer do estágio observou-se que as atividades exercidas foram essenciais para a 

rotina da empresa, detectou-se falhas e implementou-se melhorias. Porém, seria necessário 

corrigir outros problemas identificados, como exemplo, administrar de uma forma adequada 

uma empresa com característica familiar, onde estão ocultas as relações de poder, cultura, 

processo decisório e relações interpessoais (KETS DE VRIES; KOROTOV; TREACY,  2009; 

PETRY E NASCIMENTO, 2009).   

Como sugestão é preciso estabelecer um firme modelo de gestão, independente das 

relações familiares, para conduzir a equipe na direção das metas e objetivos traçados pela 

empresa, de modo a não se perder o foco. É nítido que o proprietário, sente dificuldade em 

separar o pessoal (familiar), do profissional.  
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Outra proposta foi na área de Recursos Humanos, especificamente na área de gestão de 

pessoas, onde se detectou uma grande rotatividade de funcionários dentro da empresa, em 

decorrência de um planejamento ineficiente. Não há uma pessoa responsável que cuide dos 

assuntos que vão desde a seleção até a demissão de funcionários. 

Assim, torna-se necessário destacar ou contratar um funcionário exclusivo para lidar 

com o quadro de colaboradores e com as questões dessa área. Com relação ao processo seletivo, 

que hoje é realizado informalmente, deveria ocorrer uma análise do perfil do candidato de forma 

padronizada e de acordo com a área de necessidade da empresa. Quanto à contratação, deve 

ocorrer de forma efetiva, avaliando continuamente o desempenho do funcionário na execução 

do seu trabalho. 

No treinamento de funcionários, é necessário que a empresa seja apresentada ao mesmo 

e que este receba todas as informações e orientações sobre o seu cargo. É fundamental manter 

uma proximidade com os colaboradores, avaliando seus resultados para melhor direcioná-los. 

E por fim, tratar das possíveis demissões aos que não se adaptarem ao sistema de trabalho. 

 

6 CONCLUSÃO 

 

 As diversas atividades realizadas no estágio possibilitou conhecer a empresa AllCampo, 

seus colaboradores, sua missão, visão e valores, bem como as partes técnicas de seu 

funcionamento. 

O propósito de participar no setor financeiro e de logística da empresa foi aprimorar os 

conhecimentos na área, bem como tentar promover alguma mudança efetiva, a fim de melhorar 

o desempenho da mesma. 

Atendendo aos requisitos do planejamento estratégico de uma empresa, a realização dos 

processos de forma integrada garante um melhor desempenho nas suas atividades. Observou-

se essa estratégia no processo de compra, onde foi constatado que para obter um controle 

logístico adequado é importante manter os produtos de estoque atualizados no sistema, realizar 

cotações, e promover conferência dos produtos recebidos de acordo com o pedido. Essa 

experiência vivenciada no estágio foi um ponto fundamental, também observado durante o 

curso de administração. 

Uma mudança introduzida na AllCampo para uma melhor eficiência do processo de 

compras, foi a  utilização de uma ferramenta dentro do programa Agrotis, a qual emite um 

relatório de sugestão de compras, de acordo com o grupo de produtos, bem como a data 
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desejada. 

Além de aprimorar os conhecimentos na área e promover mudança em suas atividades, 

o estágio realizado permitiu estabelecer uma rede de contatos com fornecedores de diversas 

organizações (Networking), e o quanto uma empresa pode ser beneficiada pelo trabalho de um 

administrador. 

Enfim, por meio deste período de estágio nesta loja de revenda de produtos 

agropecuários, pode-se atrelar aprendizado teórico advindo do curso com a prática do dia-a-dia 

na empresa.  
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