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1 INTRODUCAO

Administrar € um processo complexo, que exige a tomada de decisfes sobre o uso de
recursos para permitir a realizacéo de objetivos. E o desempenho de qualquer empresa depende
fundamentalmente da qualidade de sua administracdo (MAXIMIANO, 2012).

O curso de Bacharelado em Administragdo, oferece ao formando uma infinidade de
opcdes para construcdo de sua carreira, empreender € uma delas.

Segundo Maximiano (2012), uma pesquisa realizada em 2011 pelo Global
Entrepreneurship Monitor indicou que o Brasil lidera a taxa de empreendedorismo entre 0s
paises do G-20. A pesquisa mostrou que em cada 100 brasileiros entre 18 e 64 anos, mais de
17 sdo empreendedores com até 3 anos e meio de atividade, totalizando 21,1 milhdes de
pessoas. Diversos fatores fazem com que a pessoa busque empreender, entre eles, 0s
principais sdo o desejo de independéncia profissional e o aumento da renda pessoal.

Empreendedor & um otimista que vive no futuro, transformando crises em
oportunidades e exercendo influéncia nas pessoas para guia-las em dire¢do as suas
ideias. E aquele que cria algo novo ou inova o que ja existe e estad sempre pesquisando.
E o que busca novos negdécios e oportunidades com a preocupagdo na melhoria dos

produtos e servicos. Suas agdes baseiam-se nas necessidades do mercado. (FELIPPE,
1996 apud POMBO, 2019, p. 1).

Para ser um empreendedor, o0 sujeito necessita de caracteristicas como, criatividade e
capacidade de implementacdo, estar disposto a assumir riscos, perseverancga e otimismo, senso
de independéncia, dentre outras.

Muitos conhecimentos necessarios para um bom administrador s6 podem ser adquiridos
através da pratica profissional, onde o aluno passa a ter contato com a realidade do mercado,
podendo entender e desenvolver as teorias que Ihe foram apresentadas durante toda a graduacao.
Sendo assim, o estagio supervisionado é de suma importancia para a assimilacao dos contetudos
ofertados, originando profissionais completos e de qualidade.

Neste sentido, o objetivo deste trabalho é relatar a atividade de estagio supervisionado
que foi desenvolvida em um comércio varejista de artigos de pesca. O presente trabalho sera
composto pela caracterizagdo da empresa, estratégias adotadas pela mesma, relatos detalhados
das principais atividades desenvolvidas durante o periodo de estagio, desafios encontrados ao
empreender, sugestdes de melhorias e percepcdo pessoal da importancia do estagio

supervisionado.



2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

A HIAGO COSTA S.F, comercio varejista esta localizado na cidade de Lavras-MG, e
atua com producdo e vendas de artigos de pesca como E-Commerce, vendas para lojistas e
pesqueiros, vendas realizadas pessoalmente em eventos e ou viagens realizadas pelo

proprietario nos estados de Minas Gerais, Sdo Paulo e Goiés.

2.1 Histérico da HIAGO COSTAS.F

Seria impossivel contar a historia da empresa sem liga-la a histéria do proprietario.
Quando tinha pouco menos de 10 anos de idade, certo dia foi até uma sorveteria com seus pais,
quando reparou uma placa com valores diferentes do picolé, um valor seria a venda a varejo e
0 outro valor seria em atacado. Foi ai que pediu a seus pais que comprassem 0s picolés em
atacado com a ideia de revender para seus amigos do bairro, visto que era uma época de muito
calor. Ao chegar no bairro vendeu todos os picolés em pouquissimo tempo. E assim foi por toda
a infancia, sempre identificando oportunidades de venda.

Aos 17 anos de idade, estaria se formando em um curso técnico em contabilidade, onde
confirmou ainda mais a vontade de ter o préprio negdcio.

Muito ligado ao pai, que desde pequeno o levava para pescar, que € um de seus hobbies
favoritos. Vendo a grande oportunidade do mercado da pesca esportiva, resolveu unir suas duas
paixdes, vendas e pescaria.

Entdo, ao final do ano de 2017, comecou a vender um produto artesanal, basicamente
uma isca artificial de fabricag¢@o propria, chamada de “Anteninha”, composta por EVA, anzol e
uma micanga (FIGURA 1).

Figura 1 - Anteninha

Fonte: Elaborada pelo autor (2019)



As vendas inicialmente eram feitas somente para amigos e conhecidos, sem maiores
pretensBes. Porém o ‘boca a boca’ foi acontecendo e as encomendas aumentando a cada dia.

Muito curioso e atencioso sobre as novidades do mercado da pesca esportiva em
pesqueiros, resolveu pesquisar sobre racdes que poderiam ser usadas como isca, quando um
amigo lhe passou uma formula, onde se é colocado atrativos de varios sabores na ragdo. Na
primeira vez em que fez a racdo com o atrativo, com a intencdo de uso proprio em suas
pescarias, enviou a foto da mesma em um grupo do aplicativo WhatsApp, onde varias pessoas
ficaram curiosas sobre o produto e demonstraram interesse na compra. ldentificando uma
oportunidade de inovar no mercado, prontamente disse que era para venda e que seria vendido
em garrafas descartaveis de 300ml. (FIGURA 2).

Figura 2: Primeiras garrafinhas de racdo vendidas
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Fonte: Elaborada pelo autor (2019)

Com o crescimento das vendas, surgiu o interesse de lojistas e pesqueiros para adquirir
as racOes para revenda. Com o grande sucesso, se tornou algo mais profissional, deixando de
ser apenas um hobbie. Hoje, a empresa conta com CNPJ como Micro Empreendedor Individual
(MEI) varejista de produtos de caca pesca e camping, passando a revender também outros

produtos e acessorios para pesca.



2.2 Descricdo fisica da empresa

A empresa esta localizada na casa do proprietario em Lavras -MG, porém as vendas
fisicas sdo de pouca relevancia, visto que seu foco sdo as vendas realizadas via e-commerce.

Seu estoque é localizado em um dos quartos da casa.
3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

O estagio na HIAGO COSTA S.F, aconteceu entre 0os meses de setembro de 2019 a
dezembro de 2019, totalizando 520 horas de trabalho tendo uma carga horaria de 8 horas diérias.
A Figura 3 mostra uma tabela onde sdo apresentadas as atividades desenvolvidas, bem como

suas descricoes e horas efetuadas.

Figura 3 - Atividades desenvolvidas durante o estagio supervisionado.

Atendimento direto com o cliente, na maioria das
Atendimento aos Clientes vezes via WhatsAPP e Instagram, além de 260
atendimentos presenciais.

Expansdo do mix de produtos Melhoria no mix de produtos da empresa. 150

Lancar todos os produtos adquiridos pela
empresa no software de gestdo, afim de melhorar 20
o controle de estoque.

Registro de produtos no
software de gestao.

Mudangas na gestio logistica da Busca por novos métodos que facilitassem a

logistica de entrega dos produtos ao consumidor 30
empresa final

Promocdo para alavancar vendas e testar a

Desenvolvimento de promogédo. | influéncia do frete, no processo de decisdo de 30
compra.

Melhoria de op¢oes de Criacdo de contas bancarias, pesquisa por
recebimento. maquina de cartdo de credito e débito. 30
TOTAL 520

Fonte: Elaborada pelo autor (2019)
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4 DESCRICAO DOS PROCESSOS TECNICOS

O seguinte topico foi desenvolvido com o objetivo de mostrar detalhadamente as

atividades citadas no Topico 3.

4.1 Atendimento aos clientes

Os clientes estdo a cada dia mais dificeis de serem conquistados, pois sdo mais criticos
e conscientes, com 0 uso da internet, a pesquisa por precos e por produtos que podem ser
semelhantes ou substitutos se tornaram mais faceis.

Diante de um mercado tdo competitivo, com tantas opcdes, onde empresas que vendem
exatamente 0s mesmos produtos e muitas vezes com precos semelhantes, o atendimento é algo
essencial para que o cliente escolha comprar com sua empresa € ndo com a concorrente.

A maior parte das vendas da Hiago Costa S.F sdo realizadas via internet, salvo poucas
excecdes que sdo as vendas presenciais, mas que também exigem na maioria das vezes uma
dedicacdo no atendimento para que as vendas se concretizem.

Novos clientes surgem de duas formas, ou através do velho e eficiente boca a boca, onde
um cliente comenta sobre a empresa com seus amigos, ou com postagens em redes sociais, mais
especificamente em grupos de pescadores e pesqueiros do aplicativo WhatsApp, ou em
postagens feitas no Instagram.

O contato inicial é feito através do Direct do Instagram, onde na maioria das vezes a
pergunta do cliente é diretamente em relacdo ao prego dos produtos. Ai é onde comeca 0
atendimento, pois se é necessario criar uma relacdo mais proxima, buscando entender qual a
real necessidade do cliente antes mesmo de responder a pergunta inicial, apos se concretizar a
primeira etapa, e o cliente realmente se mostrar interessado, o contato tende a se transferir para
o aplicativo WhatsApp, onde se é passado os detalhes dos produtos, como se é utilizado, o por
que comprar aquele produto e ndo outro, resumindo, se € criado o valor de tudo que é ofertado.

“O produto ou oferta alcancara éxito se proporcionar valor e satisfacdo ao comprador-
alvo. O comprador escolhe entre diferentes ofertas com base naquilo que parece proporcionar
0 maior valor” (KOTLER, 2000, p. 33).

Apos o convencimento dos clientes, a venda é concluida, e dados como, o enderego

necessario para a entrega e 0 comprovante de pagamento sdo coletados.
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Esta atividade se mostra ser uma das principais da empresa. Pois ndo basta ter produtos
inovadores e de qualidade, ter pregos competitivos, se o cliente ndo se convencer disso. E
somente através do atendimento mais intimo e personalizado isso é capaz de se concretizar.

Esses atendimentos necessitam ser personalizados, sendo impossivel se implementar um
padrdo, pois existem clientes de todos os tipos e das mais variadas necessidades, encontra-se
clientes mais diretos que ja estdo certos de suas necessidades e dos produtos que ird encontrar,
existem clientes que estdo iniciando no esporte ou na modalidade, e que exigem grande atencéo
e paciéncia e também muito conhecimento técnico de quem o atende.

O objetivo dos atendimentos é transmitir confianga aos clientes, demonstrando sempre
conhecimento profundo, honestidade e clareza em relacdo aos produtos ofertados, evitando
vendas forcadas de produtos, reduzindo ao maximo o sentimento dos clientes apos efetuar a
compra, de ter adquirido um produto sem necessidade, ou entdo que ndo atendeu suas
expectativas, ndo atendeu o prometido, ou até mesmo ndo supriu suas necessidades, buscando
assim, torna-lo fiel.

Alguns discursos feitos por clientes mostram que o0 objetivo vem sendo alcancado,

como:

Por isso é bom conversar com quem entende do assunto, pra quem é doutorado, pés

graduado na parte, € isso ai, a gente fica tranquilo, fica sossegado né.

Esse comentério foi feito apds o cliente pedir uma indicacdo de qual boia seria ideal
para a situacdo que ele iria encontrar em sua proxima pescaria. Outro comentario muito

relevante, foi de um cliente que fez sua terceira compra na empresa.

Logo quando negociei com vocé a primeira vez, eu vi que vocé é uma pessoa de boa
indole, eu moro no estado de Sdo Paulo e aqui tem muitas lojas pertinho de mim,
inclusive a 10 km daqui tem algumas lojas, mas a gente ndo tem aquela confianga
sabe... € que nem eu falo, eu prefiro pagar o frete pra vocé me enviar os produtos, que
eu sei que estou comprando coisa boa, de pessoa honesta e sincera, e isso é 0 mais
importante. Honestidade e sinceridade no que se faz, continue assim que vocé tem

tudo para crescer a cada dia.

O cliente se dirige a pessoa fisica e ndo a loja Hiago Costa S.F, por conta da intimidade
que é gerada durante todo o atendimento, que como ja foi dito, é necessario para a concretizagdo
principalmente da primeira venda aos clientes.

Na Figura 4, é apresentada a imagem que ilustra o contato inicial dos clientes com a

empresa, via Instagram.
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Figura 4 - Contato inicial feito via direct do Instagram.
B ¥ 4 25% 0 17:31
e 3 edmourbaeta D E @
Edmour Baeta

out 22, 11:59 PM
@ Vou ver com uns amigos

out 23, 12:00 AM
{ Pra comprarmos mais

Beleza

Parceiro, qual o prazo de
entrega?

;@ Me passa seu zap

35998737959
(@] B8O
< O 0

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

Apbs o real interesse do cliente, a venda normalmente concretiza-se através do

aplicativo WhatsApp, como pode ser observado na figura seguinte (FIGURA 5).

Figura 5: Contato via WhatsApp e concretizagdo da venda.

L. 3 W4 25% 0 17:31

<« “r Edmour Baeta AV

Toque para mais informagoes.

L
.

B Certo 1502w

| Consigo pra semana que vem sim
b ¢ 1503« I8

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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4.2 Expansao do mix de produtos

O mix de produtos é definido pela variedade de produtos ofertados por uma empresa. A
abrangéncia de uma mix, refere-se a quantas diferentes linhas de produtos a empresa traz. A
extensdo, refere-se ao numero total de itens no mix (KOTLER, 2000).

A profundidade de um mix de produtos refere-se a quantas opgdes sdo oferecidas em
cada produto na linha, a consisténcia de um mix remete a profundidade com que as varias linhas
de produtos estdo ligadas quanto ao seu uso final (KOTLER, 2000).

Essas quatro dimensdes do mix de produtos permitem a empresa expandir seus negocios
de quatro maneiras. Ela pode adicionar novas linhas de produtos, ampliando assim a
abrangéncia de seu mix. Ela pode aumentar a extensdo de cada linha. Pode adicionar mais
opcdes para cada produto e aprofundar seu mix. E também, uma empresa pode perseguir maior
consisténcia em sua linha de produtos (KOTLER, 2000).

Inicialmente, a empresa contava com as vendas somente das ragdes com atrativo, e as
iscas artesanais chamadas de anteninhas. As racdes contavam com grande profundidade em seu
mix, contando com 14 opc¢0es diferentes de atrativos, como pode-se observar na Figura 6.

Figura 6: Todas as opcdes de racdo com atrativo.

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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J& as anteninhas, oferecem uma infinidade de opcbes para serem confeccionadas,
podendo variar seu modelo, cor e tamanho de E.V.A e também uma infinidade de cores e
modelos de micangas.

Durante certo periodo, esses dois produtos eram suficientes para gerar demanda e
manter a empresa funcional, porém com o passar do tempo, a demanda por novos itens foi
aumentando, e consequentemente a perda de clientes também. O que gerou o interesse da
empresa em melhorar a abrangéncia de seu mix, buscando novos produtos de maneira com que
0 mesmo fique consistente, isto €, produtos que sdo complementares e ou tem 0 mesmo uso
final, que é a pesca esportiva, mais especificamente em pesqueiros.

Para isso, a empresa j& conta com a grande experiéncia do proprietario no ramo, além
do mais, decidiu confirmar algumas preferencias dos consumidores sobre determinadas marcas
e produtos, para isso, a maneira mais rapida e eficiente encontrada foi realizar pesquisas através
da pagina do instagram (FIGURA 7).

A primeira pesquisa tinha a intengdo de identificar em seu publico alvo, a preferéncia
em relagdo as duas principais marcas fornecedoras de boias no mercado, “Boias Bardo” e “Jr
Pesca”. De acordo com a experiéncia do proprietario, existe uma certa resisténcia nos
consumidores, normalmente quando a pessoa utiliza as boias de uma marca, ela ndo gosta de
utilizar boias da marca concorrente. Entretanto, ambas as boias sdo de 6tima qualidade, uma se
destaca em desempenho, e a outra em durabilidade. As duas marcas séo lideres de mercado por
oferecerem um grande mix de produtos, que demonstram abrangéncia e profundidade.

A primeira pesquisa, obteve o alcance de 517 pessoas, com total de 236 respondentes.
Sendo, 68 votos de preferéncia pela marca de boias “Jr Pesca”, 75 votos para a empresa “Boias

Bardo”, 61 votantes disseram ndo ter preferéncia e 32 votantes preferiram nao opinar.



produtos de ambas.

Figura 7: Primeira pesquisa realizada no Instagram.
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Resultados do teste Verrespostas >

Jt Pesca 68
Bdlas Bardo 75
Nao tenho preferéncia 61

32
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Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

votos para o modelo “Robusta”, 27 votos para “Parruda” e 34 votos para o modelo “Bagua”.

Figura 8: Segunda pesquisa realizada no Instagram.
O P

paac ta rmcmns
i

al o LI A
Resultados do teste Ver respostas >

Kurg 43
Robusta 56
Parruda 27

Bagua 34

Respostas

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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Com base na pesquisa, pode-se notar que a preferéncia do publico se mostrou bem

dividida entre as duas empresas. Entdo, iniciou-se entdo processo de negociacdo para obter

A segunda pesquisa, tinha a intencdo de identificar a preferéncia dos consumidores por
modelos especificos de boias, visto que a diversidade de modelos oferecidos por cada marca é
muito grande, e seria inviavel ter todos os modelos para venda. Contando com a experiéncia do
proprietario, a pesquisa abrangeu somente 4 modelos. A pesquisa obteve o alcance de 502

pessoas, onde 160 pessoas opinaram, sendo 43 votos para o modelo denominado “Kuro”, 56
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Com base nos dados da pesquisa, a empresa optou pela compra nos modelos “Robusta”
e “Kuro”, pois se mostraram ser a preferéncia do publico alvo. Sendo assim, buscou-se dar mais
profundidade nos produtos acima citados, obtendo maior variedade de cores do isopor e copo
das boias, como pode-se observar nas duas figuras abaixo.

Figura 9 - Variedade de cores das boias Robusta.

Fonte: Jr Pesca Produtos Para Pesca (2019).

Figura 10 - Variedade de cores das boias Kuro.

Fonte: Jr Pesca Produos para pesca (2019).
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Como pode-se observar, a marca possui uma profundidade muito grande em relacéo a
cada produto, e todas as opgdes sdo requisitadas pelos consumidores finais, o que dificulta, pois
para conseguir ofertar todas as opcOes, de todos os produtos, requer um investimento muito
alto, o que esta no momento fora da possibilidade da empresa Hiago Costa S.F.

Buscando aumentar sua abrangéncia e consisténcia no mix, iniciou-se contato com outra
empresa, que oferta uma quantidade ainda maior de itens, sendo eles itens essenciais para a
pratica da pesca. Como, linhas, anzois, varas, carretilhas, molinetes, alicates e também opc¢des
em vestuario para a pratica do esporte. Novamente, um dos problemas enfrentados foi a falta
de recursos financeiros disponiveis para o investimento nos itens citados, contando novamente
com a experiéncia do proprietario, foi adquirido itens essenciais, que se enquadram no perfil do
publico alvo, itens de alta rotatividade e baixo valor. Ent&o, 31 itens foram adquiridos, somando

um total de investimento no valor de R$1.994,01 como pode ser observado na imagem a seguir.

Figura 11 - DANFE, compra realizada com a empresa Marine Sports.
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Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

A escolha pelos produtos foram certas, apenas 5 semanas apés os primeiros pedidos, foi
necessario fazer reposicao de estoque nas trés empresas fornecedoras, agora com a experiéncia
de primeiro pedido, alguns itens demandados que ndo tinham sido adquiridos na primeira
compra foram incluidos, produtos que chegaram a zero no estoque, neste segundo pedido, foi
adquirido em maior quantidade, e produtos que ndo obtiveram demanda, foram excluidos da

lista.
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E a Gltima, e mais dificil aquisicdo foi a racdo. As conversas com a empresa que a
fornece se iniciaram no inicio do més de setembro, uma extensa lista de dados e documentos
foram exigidos para efetuacdo do cadastro, apds o cadastro ser realizado, iniciou-se a
negociacdo por preco, mas o grande fator que impedia a concluséo era o frete, que seria feito
de Braganca Paulista-SP a Lavras-MG, este tipo de produto exige compras de grandes
quantidades, como no minimo 1 tonelada de racdo, o que seria invidvel, ja que tamanha
quantidade exige um local adequado para armazenamento, além do alto custo de investimento.
Apds vérias tentativas, a empresa liberou a venda de 500kg, o que daria 20 sacos de 25kgs cada,
entendendo que a regido de Lavras-MG, tem grande potencial para o mercado, e nenhuma loja
da regido possuiam a ragao para revenda.

Passados quase trés meses o inicio da negociacéo, no dia 28/11/2019, foi feita a entrega
das racoes.

Figura 12 - 20 sacos de ragéo entregues e armazenados.
TN T

d

Fonte: Elaborada pélo autor (2019).

A aquisicdo da ragdo foi um grande avango para a empresa, por ser o material base para
a producdo das ragdes com atrativos, desenvolvidas pela Hiago Costa S.F, tinha-se um grande
custo para aquisicdo da mesma, visto que o fornecedor mais préximo estava localizado na
cidade de Divinopolis-MG. Além de aumentar ainda mais 0 mix de produtos da empresa, pois
agora além das racGes com atrativos, pode-se vender os sacos fechados, que tem muita

demanda, por ser o Unico fornecedor na regido.
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4.3 Mudanca na gestao logistica da empresa

Uma das principais dores que os pequenos empreendedores enfrentam quando se trata
de e-commerce, sem duvidas € o frete, e no caso da Hiago Costa S.F ndo foi diferente. Pois ndo
se consegue negociar em nenhuma transportadora, por conta do pequeno volume de entregas se
for comparado com as grandes empresas do ramo.

A maioria das vendas que ndo se concretizam, tem como caracteristica a resisténcia do
consumidor em pagar o frete, isso € algo que ndo precisa de muito tempo para se comprovar.

Além do grande problema da perca de vendas, a empresa vinha enfrentando o problema
de ter que dedicar um tempo muito grande na gestdo desses fretes. Isso inclui filas nas
transportadoras, pesquisa através de simuladores de uma em uma empresa para identificar a
opcao mais rapida ou mais barata para o cliente, preenchimento manual de endereco de
remetente e destinatario, preenchimento de declaracdo de conteldo, dentre diversos outros
problemas.

Visto que esses problemas estavam sendo determinantes e muito significativos, viu-se
como prioridade encontrar solu¢fes que acabassem ou a0 menos reduzissem 0S mesmos.

Iniciou-se entdo, uma pesquisa para identificar possiveis melhorias, as primeiras
tentativas se deram presencialmente nas empresas CORREIOS e JadLog, em busca de possiveis
contratos visando descontos e facilitacdo nos tramites logisticos. Com a transportadora JadLog,
ndo foi oferecido nenhum possivel beneficio, mostrando total desinteresse da empresa em
fechar qualquer tipo de parceria. J& nos CORREIQOS, apds breve reunido com o gerente, 0
mesmo ofereceu a possibilidade de contrato, oferecendo diversos beneficios, como, descontos
de 15% a 40% nos envios, pagamentos feitos através de boletos, que seriam gerados de 15 em
15 dias, somando todas as postagens durante o periodo evitando assim varios pagamentos
consecutivos, além de atendimento preferencial, ou seja, a mercadoria s6 deveria ser entregue
na agencia e os funcionarios de 4 ficariam responsaveis pela conclusdo do envio. Tal proposta
foi vista como excelente, mas infelizmente acabou se frustrando, pois o gerente da agencia ndo
retornou 0 contato com 0s papeis necessarios para o contrato.

Apdbs ambas as tentativas serem frustradas, iniciou-se entdo a pesquisa por alguma
plataforma que oferecesse 0s servicos logisticos, que ao menos facilitassem a pesquisa pela
melhor opcdo de envio, levando em consideracdo o prazo para entrega, e 0 prego.

A primeira ferramenta com tais caracteristicas encontradas foi o Melhor Envio, que é
uma ferramenta que tem como proposta gerar uma economia na gestao de fretes, tendo acesso

a diversas transportadoras e modalidades de fretes sem a necessidade de contratos individuais,
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fazendo cotagbes simultaneas, facilitando a escolha do frete ideal, sendo uma plataforma
gratuita, fornecendo o rastreamento por qualquer transportadora de maneira répida e facil,
automatizando a gestdo de fretes e oferecendo descontos.

Uma das principais vantagens da ferramenta, é a cotacdo simultanea de fretes, ou seja,
apos preencher todos os dados de remetente e destinatario, e as dimensdes da mercadoria, ela

apresenta todas as opgdes possiveis de transportadoras e modalidades, como pode-se observar
nas imagens a seqguir.

Figura 13 - Dados necessario para a cotagdo do frete.
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{ COMPLETESUACONTA ) ( PAINELDECONTROLE ) SALDO:R$000 (44 | oldmmcov [

T S S S 2 X

&b

das ultimas cotacdes V

CEP de Origem —
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25 cm 25 cm 40 cm
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28 kg R$ 10,00
Aviso de recebimento (AR) Mao propria

CALCULAR =

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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Figura 14 - Todas as opcOes de frete fornecidas pela ferramenta.

meelhe{o b COMPLETE SUA CONTA . PAINEL DE CONTROLE )  SALDO: RS 0,00 OLA HIAGO v

conteddo para casos em gue a nota nao se aplica.
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Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

Como pode-se observar, a plataforma apresenta muito facil manuseio e traz beneficios
muito significativos. No exemplo usado na imagem, é possivel ver as opcoes de transportadoras
e modalidades disponiveis para o frete especifico, além de um desconto muito grande, chegando
préximo a 50%, reduzindo consideravelmente o custo logistico, o que se é repassado totalmente
ao cliente, ajudando a amenizar em grande parte o problema de altos custos com o envio.

Apbs a escolha da transportadora e modalidade, deve-se efetuar 0 pagamento para a
liberacdo da etiqueta. A plataforma oferece diversas opgdes de pagamento, como, cartdes de
credito e debito, boleto bancério, transferéncia, e também a opcdo de pagamento através da

plataforma PicPay, onde se é oferecido um Cash Back de 5% com base no valor total do frete.

Figura 15 - Etiqueta gerada apds a confirmacdo de pagamento.

PLP: 264562130  Contrato: 15671 Volume: 111
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« Correios
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§6720-000 SABAUDIAPR

REMETENTE: HIAGO COSTA
RUAZEQUINHAVILELA, 38
JARDIM SAD PAULO
37203560 LAVRAS/MG

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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Esta etiqueta deverd ser impressa e colada na embalagem da mercadoria que sera
enviada ao cliente. Apo6s todo o processo, deve-se somente ir a transportadora responsavel e
entregar a encomenda, e o restante da logistica até o cliente passa a ser de responsabilidade da
transportadora.

Portanto, decidiu-se que a ferramenta atende as caracteristicas desejadas, facilitando
imensamente toda a gestdo logistica sem gerar custos adicionais a Hiago Costa S.F.

Figura 16 - Registro de alguns envios.
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Fonte: Elaborada pelo autor (2019).



23

4.4 Registro de produtos no software de gestao.

Nos dias atuais, a tecnologia da informacéo se mostra como grande aliada na gestéo da
empresa, oferecendo ferramentas que possibilitam o armazenamento de informacdes,
auxiliando no processo de tomadas de decisao.

Pensando nisso, a empresa buscou um software que possibilitasse o registro dos
produtos, clientes, vendas, fornecedores, afim de facilitar a gestéo.

Apds pesquisas na internet, encontrou-se o software de gestdo NEX com versdo gratuita.
Apesar de ter recursos limitados, a verséo gratuita atende todas as demandas geradas pela
empresa. Mostrou-se de fécil utilizagdo, evitando assim, dedicar um tempo grande para
entender seu funcionamento.

O recurso que mais se mostrou necessario, era o registro de produtos, vendas e clientes,
afim de facilitar o controle de estoque. Para que tal objetivo fosse alcancado, o registro de
produtos se tornou essencial, e demandou uma grande dedicagcdo de tempo, visto que a

variedade de produtos é grande.

Figura 17 - Alguns produtos registrados no software de gestdo NEX.

Aproveite as vantagens e recursos exras dos planos PRO ou PREMIUM — Saiba Mais [fechar]
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= Produtas | Transagdes de Estaque | Farnecedores | Controle de Validade | Inventario | Tributagdes dos Produtos

o
——— = .
EE'—/ m]] @ Estoque | §—]Etiqueta Fi Adicionar Validade - F7 +, _}nativar Produto | Exibir; Todos produtos = ng *

ESG

Orgamentos

I

Busca Avangada

=| Descrigio Codigo Cidigo Extra Estoque Atual Estoque Reservado  Estoque Disponivel Prego Categoria Unidade  Fomec
I T S 7 S o
(ECO) KURO LARANJA COPO PRETO 66 3 0 3 RS 11,50 CEVADEIRA UNID
& " (ECO) ROBUSTA LARANJA COPO PRETO 670 3 o 3 R$ 12,50 CEVADEIRA UNID
(ECO) ROBUSTA ROSA COPO PRETO 669 0 0 0 R$ 12,50 CEVADEIRA UNID
ACEROLA 13 2 0 2 RS 7,00 Ragdes Peca
ALICATE CONTENGAO FISHING GRIP 7898480955483 2 0 2 R$.30,00 Acessorios Peca
ALICATE SPLIT RING PLIER 7898480940663 3 0 3 RS$ 33,39 Acessorios
ANZOL 12146 PC PRETO 1/0 COM 50 7898480920252 2 0 2 R$ 9,00 ANZOIS Peca
E“:‘_“E‘m ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N°2 7908137902330 2 0 2 RS 600 ANzOrS Pec
|E_‘ ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N°3 7908137902347 2 0 2 RS 6,00 ANZOIS Peca
tto Pt ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N4 7908137902354 2 0 2 RS 6,00 ANZOIS Peca
% ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N°5 7908137902361 10 0 10 RS 6,00 ANZOIS Peca
ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N6 7908137902378 10 0 10 RS 6,00 ANZOIS Peca
NEXspp ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N°7 7908137902385 10 0 10 RS 6,00 ANZOIS Peca
ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N*8 7908137902392 10 0 10 RS 6,00 ANZOIS Peca
ANZOL VENZA CHINU PC BLACKNICKEL N°9 7908137902308 10 0 10 RS 6,00 ANZOIS Peca
ANZOL WIDE GAP VENZA SUPER PRETO 3/0 7908137902552 5 0 5 R$ 8,00 ANZOIS Peca

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

O Software disponibiliza abas para o registro da descricdo, codificacdo, estoque atual,
estoque reservado, estoque disponivel, preco, custo e a categoria que o produto se enquadra,
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mostrando-se completo e muito eficiente no armazenamento de informagdes, facilitando

tomadas de decisOes gerenciais, como a reposic¢ao de estoque.

4.5 Desenvolvimento de promocéao

A fim de gerar vendas e testar qual o tamanho do impacto do valor do frete no processo
de decisdo de compra dos clientes, foi desenvolvido uma estratégia que oferecia frete gratis
durante um més na compra das ra¢es com atrativos.

Para a realizacdo da promocdo, a empresa resolveu ceder R$2,00 de desconto no frete a
cada garrafinha comprada pelo cliente, mas sem que o0 mesmo saiba. Esta estratégia fazia com
que a venda ao consumidor final saisse pelo mesmo preco de venda oferecido as lojas que
compram a racdo em grande quantidade para revenda, ou seja, cada garrafinha no valor de
R$5,00. Portanto, um frete que ficasse num valor de R$30,00 era necessario que o cliente
comprasse ao menos 15 garrafinhas para obter o frete gratis

A promocao foi realizada integralmente via a pagina do Instagram, através de um banner

desenvolvido pelo proprietario da empresa.

Figura 18 - Banner da promocao.
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Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

Essa estratégia gerou o interesse de diversos novos clientes, além de alavancar as vendas
no més de setembro deste ano, e ndo gerou possiveis indisposi¢cdes com os lojistas, visto que o

valor de venda de R$5,00 ao consumidor final ndo ficou explicito.
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4.6 Melhoria de opgdes de recebimento

Visto que o principal canal de recebimento das vendas € por transferéncias ou depositos
bancarios, verificou-se a importancia da criacdo de contas em diversos bancos, a fim de facilitar
0 pagamento para os clientes.

Além da criacdo das contas em quatro bancos diferentes, para facilitar o pagamento de
vendas presenciais, a empresa adquiriu também, uma maquina de cartdo de crédito e debito.
Diversas opcOes foram analisadas, e a escolha foi feita com base nas taxas cobradas pelas

empresas que ofertam este servigo.

Figura 19 - Maquina de cartdo de crédito e débito.

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).

A criacdo das contas e a aquisicdo da maquininha, segundo feedback dos préprios

clientes, facilitou bastante a concretizacéo das vendas.
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5 SUGESTOES PARA PROBLEMAS ENCONTRADOS

Ao longo de todo periodo de estagio, alguns erros e possiveis melhorias foram

identificados. A seguir serdo apresentadas as devidas sugestoes.

5.1 Criagdo de um site para venda dos produtos.

A criacdo de um site para a empresa se mostra algo indispensavel, possibilitando a
automatizacao de diversos processos, poupando tempo e melhorando a exposicao de todos os
produtos, visto que o mix ofertado é muito extenso, além de facilitar outros processos como
informacBes em tempo real ao cliente, cotacdo de frete, acesso ao numero de determinado item

no estoque.

5.2 Organizacéo do estoque

A empresa ndo possui local especifico para o armazenamento do estoque, 0 que gera
diversos desconfortos e perda de tempo, varias vezes ocorre um esfor¢o desnecessario, quando
se precisa encontrar algum item especifico e 0 mesmo nédo é encontrado de maneira simples e

rapida, por conta da ma organizacao do estoque.

5.3 Contratacao de um funcionario

Todas as atividades da empresa estdo centralizadas em seu proprietéario, e a mesma se
encontra em crescimento exponencial. O proprietario é responsavel pela producdo da racéo,
atendimento aos clientes, desenvolvimento do marketing e estratégias de venda, gestdo de
estoque e até mesmo separacdo e entrega dos pedidos. Portanto, verifica-se sobrecarga do
proprietério, situacdo que demonstra a necessidade da contratacdo de ao menos um funcionario,

buscando descentralizar as atividades.
5.4 Software de Gestdo mais completo
Apesar do Software de Gestdo que ja € utilizado pela empresa oferecer ferramentas com

boa utilidade, é necessario outro software, ou até mesmo as versdes monetizadas do mesmo,

que seja integrado com o celular, visto que todas as vendas sao realizadas pelos aplicativos do
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whatsapp e instagram, essa integralizacdo seria necessario para automatizar os processos de

encomendas, vendas, baixa no estoque e controle de caixa.

5.5 Criacgao de aliancas com lojas do ramo

Seria interessante a criagdo de parcerias com lojas do ramo de pesca, principalmente de
pequeno e medio porte, para facilitar a aquisicdo de diversos produtos, como por exemplo, a
racao que o fabricante exige quantidades minimas muito altas. O frete de tais produtos também
acaba sendo um empecilho, através dessas parcerias, este problema seria amenizado, e as lojas

conseguiriam ter um prego mais competitivo perante as lojas de grande porte.

5.6 Propagandas patrocinadas

No ramo da pesca esportiva, assim como 0s demais esportes, existem pessoas
influenciadoras, que vivem da pesca por conta de suas divulga¢cfes, uma opcao para alavancar
as vendas da loja, é contratar um desses influenciadores para divulgacdo. Outras opgbes que
devem ser consideradas, sdo as publicagdes impulsionadas no instagram, além de iniciar a
utilizacdo do Facebook como plataforma de divulgacdo e vendas, visto que essa rede social
ainda ndo é utilizada e tem grande potencial.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

O estagio supervisionado é de suma importancia para a formacdo do estudante, pois
somente atraves dele, é possivel ter um contato direto com a realidade do mercado. Podendo
ser vivenciado diversos e inesperados problemas e desafios, somente com a vivencia, pode-se
colocar grande parte do que foi estudado durante toda a graduacdo em prética. E apds colocar
em prética, se é compreendido por completo a teoria, pois ela se adapta em cada situacdo, nao
é algo exato ou previsivel.

No estégio é testado a capacidade de improvisacdo, de como a pessoa lida ou ndo com
as mais diversas situacdes que o mercado apresenta, variadas sdo as sensagdes, horas de
satisfacdo por ver sua ideia tendo éxito, horas de impoténcia por ver um projeto no qual dedicou
tanto esforco, ndo dando certo, mas em fim, foi uma experiéncia incrivel, no qual me capacitou
e fortaleceu muito, tanto tecnicamente, quanto mentalmente.

O trabalho me fez enxergar com clareza a importancia da leitura, da teoria, 0 quanto ela
pode nos auxiliar na pratica, uma visao que eu nao tinha anteriormente.

A empresa em questdo evoluiu muito apés o inicio do estagio, ficou mais formal, buscou
ter um controle mais rigoroso de suas acOes, buscou novas possibilidades e tem tudo para

continuar sua ascensao.
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