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RESUMO

O presente trabalho tem o objetivo de descrever o desenvolvimento das atividades em uma empresa
do ramo alimenticio na area de Inteligéncia de Vendas, atuando no auxilio da gestdo de envio dos
equipamentos em comodatos e posteriormente no setor de marketing, onde ocorreu a maior parte da
vivéncia. O negocio de panificacdo congelada requer uma adaptacdo no modelo tradicional de
desenvolvimento de marca via trade marketing, visto que o cliente vende o produto para o shopper
como se fosse de producéo prépria. O autor sugere mudancas como o setor de marketing robusto e
fortemente integrado com o comercial, além da digitalizacdo de toda companhia como diferencial
competitivo. A empresa vem se mostrando grande forca perante ao momento pandémico cuidando
dos colaboradores e com o trabalho do autor disseminando para todos stakeholders os bons

resultados conquistados.

Palavras-chave: Trade marketing. Ramo alimenticio. Vivéncia empresarial.
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1 INTRODUCAO

A administragcdo de uma empresa pode ser desempenhada por qualquer pessoa, ndo havendo
uma norma especifica para essa ocupacdo. Entretanto, quando exercida por um administrador
profissional, as chances de éxito, em linhas gerais, sdo maiores. Logo, um curso formal em
administracdo é fundamental para a formacgéo de um individuo, compilando uma base teérica sélida
e 0 conhecimento tatico, considerando que é preciso haver conexdes e correlacbes entre 0s dois
campos, para ai sim, ser uma experiéncia significativa (CARAVANTES, 2003).

Assim segundo Mintzberg (2009), o que existe em termos de gestdo propriamente dita se
baseia, em elevado grau, em conhecimento téacito, e por ser desta caracteristica, compreendecerta
dificuldade em obté-lo, e por isso, deve ser absorvido mediante pratica mentorada e experiéncia
direta. Nesse sentido, o estagio se torna um atributo importante para a vivéncia dos conceitos
aprendidos em sala na pratica.

Tal pratica é regida, inclusive, por uma lei federal, a qual afirma, em seu artigo primeiro, que:

Estagio é ato educativo escolar supervisionado, desenvolvido no ambiente de
trabalho, que visa a preparacdo para o trabalho produtivo de educandos que estejam frequentando
0 ensino regular em instituicbes de educagdo superior, de educacdo profissional, de ensino
médio, da educacao especial e dos anos finais do ensino fundamental, na modalidade profissional
da educacdo de jovens e adultos. (BRASIL, 2008, p. 1).

Na UFLA, o curso de Administracdo visa a formacgdo de profissionais (titulo de
bacharel em Administragdo) qualificados para desenvolver o processo de gestdo em diversas
areas das organizacgdes: gestdo da producdo e servigos, comercializagdo e marketing, finangas,

recursos humanos, gestdo da informacéo, entre outras. (DAE, UFLA, 2018).

Dessa forma, o presente trabalho possui o objetivo de descrever a condugdo de atividades no
setor de inteligéncia de vendas e marketing em um grupo do setor de alimentos, considerando 0s
estudos e conhecimentos disseminados em tal area, além de toda formacdo tedrica proporcionada

pelo curso de administracdo oferecido pela UFLA.



11
2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

O Jeito Caseiro é uma empresa que oferece solugdes em panificagdo e confeitaria congelada ao
varejo brasileiro em ambito nacional. Com um portfélio que contempla um mix de mais de cem
produtos, o Jeito Caseiro oferece desde o fornecimento até a gestdo completa da padaria dos
parceiros, proporcionando eficiéncia e qualidade no ponto de venda (JEITO CASEIRO, 2021).No
periodo do estdgio, a empresa era formada por cerca de 300 colaboradores, organizados atraves
de um organograma consolidado fornecendo seus produtos e servicos para 24 de um total de 27

unidades federativas do pais.

2.1 Historico da empresa

A iniciativa da producdo para venda ocorreu cerca de 35 anos atrds em uma cozinha na
cidade de Lavras, Minas Gerais. Com o0 crescente aumento de demanda, além da conciliagdo de
receitas com amigos e parentes, a fundadora optou entdo por alugar um galpdo e ali fundar o Jeito
Caseiro, em 1985. Desde entdo, a empresa vem apresentando um desenvolvimento acima da média
em se tratando de panificacdo congelada, se tornando um grupo com um dos mais modernos parques

fabris do setor.

2.1 Descricdo fisica

As operagdes do Jeito Caseiro estdo localizadas em Lavras, Minas Gerais e sdo formadaspor
uma sede administrativa localizada na Rua do Prensista, 105 no centro empresarial, ao lado da
fabrica, que foi finalizada e inaugurada durante o estagio, a qual compreende as areas: Juridico-
Financeiro, Controladoria, Compras, Contabilidade,Inteligéncia de Vendas, Marketing, Tecnologia
da Informagdo, Projetos e Diretoria Executiva (FIGURA 1).
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Figura 1 — Sede administrativa.

onte: Dados do Estégi6‘(2021) '

E também, ao lado o parque fabril localizado no centro empresarial de Lavras, rua do
Prensista, 75, com uma &rea aproximada de 6785 metros quadrados, contemplando toda a
producéo e suasareas de gestdo, como Qualidade, Pesquisa e Desenvoliment, Planejamento e

Controle da Produgdo,Supply Chain, Melhoria Continua e Manutencéo (FIGURA 2).

Fonte: Dados do estagio (2021).

Além de toda a operacdo ocorrer em Lavras, 0 grupo ainda possui atividades inseridas
em lojas de varejo parceiras no estado de Sdo Paulo, em um modelo Store in Store, o qual
possibilita o gerenciamento completo das mesmas, desde o fornecimento, até a gestdo do ponto



de venda.
Dessa forma, os principais locais de execucao do estagio foram a sede administrativa,
0 parque fabril, e as visitas no varejo nas capitais do Rio de Janeiro e Sdo Paulo conforme o

desenvolvimento das atividades.

13



14

3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

Por meio do Quadro 1, a jornada no Jeito Caseiro esta sendo concretizada, iniciando no setor de
Inteligéncia de Vendas, mais precisamente no auxilio da gestdo dos equipamentos em comodatos, até a
migracdo completa para o setor de marketing, em que esta sendo desenvolvido a maior parte do trabalho.

Quadro 1 - Tabela das atividades realizadas.

% HORAS
ATIVIDADES REALIZADAS DESCRICAO TOTAIS

Intearacio Foi o processo inicial de forma imersiva, e ap6s a mudanca 26
gre de setor ocorreu uma nova integracédo com o gestor.

Controle das documentaces e contrato do envio de
Gestio de comodatos eqU|p~amento, gestdo de_ abertura do chamado de_ 75

manutencdo do app, check list e fluxograma para evitar o
erro no processo e controle de estoque.

Implementacéo do Direto do Forno (Rede social interna),

Endomarketing apresentar os indicadores, comunicagéo offline dentro da 77
fabrica.
Marketing online Gestéo das redes sociais, criagdo de conteudo, indicadores , 75
g estratégia e plano de acdo

Calendario sazonal, material de ponto de venda,
desenvolvimento do briefing Atelie do Trigo no modelo
Trade marketing store in store, langcamento da linha origem de pées de 153
fermentacdo natural com a marca business to business e

padronizacdo do péo francés perfeito.

Visita no vareio Visitas nas lojas das redes do P&o de Acugar, Extra, 102
J Makro, Hortifruti e Natural da Terra.
TOTAL DE HORAS 510

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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4 DESCRICAO DOS PROCESSOS TECNICOS

Ao longo dos proximos tdpicos, serdo descritos 0s processos técnicos relacionados a cada
atividade executada no periodo de estagio. Cada topico trara uma comparacdo avaliativa entre a
literatura e a execucdo, na prética, visto que, como a area de Inteligéncia de Vendas e posteriormente
marketing foi desenvolvidaao longo do estégio, tal acdo foi recorrente e fundamental para o sucesso

da implantacdo do modelo de gestao do autor, e consequentemente, do presente trabalho.

4.1 Integracao

Este primeiro momento entre o colaborador formal e empresa é fundamental para o
alinhamento de expectativas e compreensao total da oportunidade que se inicia. Mesmo que haja
uma busca inicial de informacfes acerca do negdcio e suas operacbes, por se tratar de fontes
secundarias, o nivel de detalhamento é superficial. Dessa forma, do ponto de vista do colaborador,
a tarefa é atentar-se ao conteldo passado para que este oriente sua conduta na empresa. Neste
processo, é importante que a organizagdo e individuo fagam a comunicagdode expectativas para que
ambos consigam atender seus propoésitos (CHIAVENATO, 2013).

No Jeito Caseiro, a integragdo ocorre na sala de reunifes do parque fabril, ao longo de um
dia, com intervalos para almogo e cafés. O local é escolhido de forma estratégica, visto que ha a
visita técnica no interior da fabrica, explicado de forma geral a operacdo de cadalinha de producao.
Ao longo deste dia, hd uma atencéo especial para o tema de vendas e presenca em ambito nacional
da empresa frente ao mercado. Tal acdo ocorre na tentativa de demonstrar o tamanho e potencial do
Jeito Caseiro para seus colaboradores, o que, de certa forma, é importante e agrega valor (mesmo
que sentimental) da organizacéo a visao de seus colaboradores.

Né&o obstante, a apresentacdo aprofundada da area onde o novo colaborador ird ocupar, bem
como um espago para ele conseguir se manifestar quanto ao tema séo tdo relevantes quanto as
informacOes gerais da propria empresa. Por isso, destaca-se a recomendacao por tal abertura, de
modo a evitar rupturas de informacdes e avaliagOes enviesadas.

No tocante a Inteligéncia de Vendas, o setor estava consolidado e adquiria destaque pela
eficiéncia, por ser um setor estratégico fazendo a conexao do comercial com a gestao interna através
de pedidos e pela responsabilidade de gerir um dos maiores patrimonios da empresa, 0S

equipamentos em comodatos.



4.2 Gestdo do envio de equipamentos em comodatos

No Jeito Caseiro um dos quatro diferenciais de mercado perante aos concorrentes é a
disposicéo de equipamentos em comodatos. Comodatos, é o empréstimo gratuito de coisa ndo
fungivel, que deve ser restituida no tempo convencionado pelas partes de acordo com o Codigo
Civil — Lei 10.406, de 10 de janeiro de 2002. Estima-se que no incio de 2021, periodo do estagio,
a companhia havia mais de dois mil equipamentos em comodatos registrados no mercado sob a
supervisdo do setor de inteligéncia de vendas. Entre os equipamentos, a maioria concentra-se em
fornos, freezers, climéticas e assadeiras. Durante o primeiro més, a busca por conhecimento
técnico em equipamentos seria fundamental, visto a responsabilidade em enviar corretamente 0s
equipamentos para as lojas parceiras e filtrar os "chamados™ de manutencdo dos equipamentos

em loja.

Para a empresa, mediante ao grande fluxo de envio de equipamento para as duas
principais capitais, Rio de Janeiro e Sdo Paulo, fez se coerente escolher uma cidade estratégica
para armazenar e enviar os equipamentos. A LG Transportadora localizada em Pouso Alegre —
MG se mostrou nas condicdes ideais para fazer a parceria, trazendo agilidade e economia no
envio de equipamentos. A LG, é localizada duas ruas da Prética, principal fornecedora de fornos
e climéatica da companhia. Nas condic@es de parceria, a LG fornecia um galpdo para armazenar
tantos novos equipamentos quanto 0s que eram retirados em loja, com isso, 0 acordo era feito em
uma franquia de quilometragem definida por més, ficando a cargo do autor em administrar 0s
envios e retiradas de equipamentos conforme a demanda sem ultrapassar a quantidade méxima

de quilometragem por més.

Durante o periodo, teve uma demanda grande de envio, fazendo com que a
quilometragem fosse exceder o limite, para isso, o autor com todo o setor criou uma forma de
organizar as saidas. Acordado com o time comercial, responsavel por levantar e negociar a
demanda de equipamentos, que nas trés primeiras semanas do més, seria enviado
respectivamente equipamentos para o estado de Minas Gerais, Rio de Janeiro e Sdo Paulo,
ficando em aberto a Ultima semana para uma demanda urgente. Estrategicamente o estado do Rio
de Janeiro ficou para a segunda semana, por ser o maior volume de envio e o destino mais longe

de Pouso Alegre.
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4.3 Marketing

O conceito de marketing desenvolvido com base nos produtos de consumo tem uma
posicdo muito clara quanto a forma de lidar com os vérios elementos do processo de conquista
do consumidor final (ALVAREZ, 2012, p.1). O autor organizou as atividades de marketing no
painel de acordo com a Figura 3.

Figura 3 — Page do marketing

Conteudo e briefing Nao iniciadas Em desenvolvimento Agéncia - Leon Finalizadas

-_— -_——
Atelie do trigo (entrar em contato P30 perfeito
com o fornecedor)

Checklist Fabio Sonho de crianca na fabrica
B o0/ @ = Q1 oS
L% ]

Filmagens de produtos e processos Checklist - Mini Broa [Instrugéo] -_— Campanha da Rabanada (ASSERJ)
Carto peszoal (Daniel, Doni e =

= Bos -
Videos de instrugdes Leticia)
B 215 Checklist - Mini Cookie [Instruga -— —

- ecklist - Mini Cooide [Instrucéo) N Campanhas 4° trimestre: Sonho d
-— = Hod Atualizar folder crianga e Sonho de Natal

@1 Eo4

Conteddo

Pauta linkedin (Carol)
@5 _ Checklist - P3o de queijo [Instrugio]

-
Pesquisa BWG (Carol)

® = @1

= M5
Planejamento + Relacionamento +
Pessoas + Didatica Traseira KA Diego (Danddo) Checklist - P3o Francés [Instrucdo]

) = Bos
Relacionamento

— E=A
X PT—
+ Adicionar um cartdo B + Adicionar um cartdo =] + Adicionar um cartdo =] + Adicionar um cartdo =] + Adicionar um cartio

Didética Plotagem dos equipamentos Funcionamento & gestdo do site

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

“O conceito de marketing desenvolvido com base nos produtos de consumo tem uma
posicdo muito clara quanto a forma de lidar com os varios elementos do processo de conquista
do consumidor final” (ALVAREZ, 2004, p.1).

No momento, o setor de marketing estava a cargo do Diretor Executivo de forma
temporéria, e, em simultdneo, o autor ndo estava conseguindo extrair as suas principais
habilidades adquiridas durante a graduagdo. E durante um repasse a todos colaboradores do
diretor-executivo, referente ao novo posicionamento do marketing digital apos desvincular a
indUstria da padaria, o autor enviou um relatério critico sobre o marketing atual. Contendo
criticas fundamentadas na linguaguem, posicionamento, frequéncia das publicacGes e sugestdes
de melhorias. Nesse momento, foi possivel perceber que realmente os valores pessoas e
empreendedorismo é parte da cultura do Jeito Caseiro. No mesmo dia, 0 autor recebeu a ligagdo
do diretor-executivo parabenizando pelas criticas e convidando a assumir o desafio do setor de

marketing.

No marketing do Jeito Caseiro existe uma quantidade de informacdo limitada, inclusive
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das ultimas gerenciamentos realizadas, esse fato se torna uma dificuldade ou uma oportunidade,
a merce da visdo do autor. Foram construidos trabalhos pontuais muito bem feito, como a
construcdo da logo, de alguns materiais institucionais e de mercado. Mas sempre com
direcionamento diferente e sem continuidade do trabalho. Pelo fato de conter poucas

informagdes, existe espago para aplicar a propria metodologia e o préprio ritmo de trabalho.

4.4 Endomarketing

BEKIN, (1995), afirma que o Endomarketing surgiu por meio de uma observacdo na
empresa em que trabalhava e ndo havia intervenc@es entre os diversos setores da empresa que
afetava ndo s6 os funcionarios, mas toda a cultura organizacional. Era entdo necessario criar um
novo conceito, uma nova maneira para que esses problemas fossem resolvidos, como por

exemplo, desenvolver um marketing para dentro da empresa.

No Jeito Caseiro, 0 meio de comunicacao interna oficial se chama Direto do Forno, uma
plataforma de rede social que faz a interacdo entre os colaboradores. No inicio de 2021, a
plataforma ndo estava difundida, muito menos utilizada por todos os colaboradores. Diante desse
desafio, foi desenvolvido junto a empresa que fornece a plataforma uma pesquisa com 0s
colaboradores. Grupo Focal segundo Borges e Santos (2005) é uma dentre as varias modalidades
disponlveis de entrevista grupal e/ou grupo de discusso. Os participantes dialogam sobre um

tema particular, ao receberem estimulos apropriados para o debate (RESSEL et. al., 2008).

Como resultado do grupo focal, constatamos de maneira clara os gargalos que ja

imaginavamos:
1. Falta de alinhamento sobre o desempenho da organizacéo;

2. Diversas visoes sobre um fato, visto a distancia do time externo e

interno;

3. Falta de clareza do meio de comunicacdo oficial, dificultando a

comunicacéo;

4. Defasagem no processo de integragdo, fazendo com que o0s

colaboradores ndo se sinta pertencidos a identidade da organizacéo.

Diante dos resultados, iniciou o férum de comité de comunicacéo, composta pelo autor,
a gestora de recursos humanos e o diretor-executivo, de modo a atacar os gargalos de maneira

simples e efetiva. O plano de acédo foi executado apos o periodo de estagio. A¢bes como reunides
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mensais com todo os colaboradores da empresa se tranformou cultura, afim de alinhar os
resultados e objetivos. A¢des de valorizagdo como o “dia das criangas para os filhos dos
colaboradores” foi executada. A centralizagdo de repasses na plataforma, mas de maneira
personalizada para cada publico, como por exemplo, a producao recebe os recados em formato

de videos.

4.5 Marketing externo

Na divisao de frentes de atuagdo, o “marketing externo” se desdobra no desenvolvimento
das redes sociais, materiais de apoio ao time comercial e desenvolvimento de material para

imprensa e participacao em eventos.

KOTLER, (1999) define marketing como um conjunto de acbes que visam criar e
entregar valor para um dado mercado, obtendo resultados positivos no que se refere a aspectos
como lucros, posicionamento de mercado e valor de marca. Cabe ao marketing identificar as
necessidades e desejos dos clientes, bem como o potencial de rentabilidade, além de apontar os
setores cuja empresa € capacitada para atender.

O Instagram e o Linkedin s&o as principais redes sociais, no qual o autor precisou definir
estratégias diante do publico de cada rede. No inicio do desafio, grande parte dos seguidores
ainda ndo assimilava o Jeito Caseiro como uma industria de panificacdo congelada, e sim como
uma padaria em Lavras, muito por conta da sua antiga padaria que hoje ndo faz parte da
companhia. Diante disso, foi definido a estratégia de postagens e interacbes com o publico
posicionando o Jeito Caseiro como industria. Foi iniciado um processo de geracdo de contetido
na linha de producéo, com os colaboradores e com 0s produtos.

4.6 Trade marketing

No contexto de industria e varejo, o trade marketing situa-se na area de marketing
Business to Business e, como tal, deve ter como parametro trés enfoques basicos: a maximizacao
do valor oferecido aos varejistas, assegurar a rentabilidade nos principais clientes

individualmente e administrar o grau de concentracdo de vendas.

Durante o desenvolvimento do trade marketing, 0 mercado passou por uma inversao de
valores, onde, a alguns anos a Indudstria exercia poder sobre o varejo, conseguindo boas
negociagOes e assegurando como sera o produto e o processo de compra do cliente. Atualmente,

com o desenvolvimento das grandes redes varejistas e com as diversas opgOes de fornecedores
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por parte da indudstria, o varejo consegue exercer o controle no ponto de venda e uma grande

influéncia na negociacédo e desenvolvimento de novos produtos.

O Jeito Caseiro ndo executava o trade marketing, foi lancado como desafio ao autor o
desenvolvimento da area. Em uma visdo mercadologica do setor de panificacdo congelada,
técnicamente ¢ um setor “novo” visto que a tecnologia de utracongelamento chegou no Brasil
em meados de 1998. Com isso, ndo é um mercado maduro, sendo assim, com poucos
concorrentes sem necessidade de diferenciacdo. Por isso, ndo é uma particularidade do Jeito
Caseiro néo ter o setor de trade marketing desenvolvido. Hoje, com concorrentes € necessario a
diferenciacdo, entregando ndo s6 produtos com qualidade, mas sim servicos que auxilia o cliente

do Jeito Caseiro a vender para o consumidor final.

4.7 Visita no varejo

No inicio do processo, fez-se necessario uma imersdo do autor no mercado, visando
entender toda a cadeia do processo produtivo, e principalmente analisar como os produtos do
Jeito Caseiro era exposto no mercado nas principais redes. Visando esse conhecimento o autor
viajou a Sdo Paulo e ao Rio de Janeiro, capitais onde se concentra 0 maior volume de venda,
visitando lojas das mais complexas e sofisticadas até as mais simples nos bairros mais humildes.
Foi um processo importante, pois, com isso, 0 aturo conseguiu analisar o0 ponto de venda,
entendendo com o comercial, quais estratégias funcionam, como os concorrentes fazem a
exposi¢do do produto, e como é o comportamento do consumidor nas capitais. Além disso, o
autor participou da reunido trimestral do time de vendas em Itabaia-SP, ficando imerso por trés
dias, apresentando o primeiro projeto de sazonalidade do Jeito Caseiro, o sonho de crianca.

4.8 Sazonalidade

A rabanada é uma receita da culinéria tradicional, € feita através de fatias de pao passado
no ovo, na farinha e depois é frita ou assada com aglcar. E um produto muito consumido no final
de ano, principalmente no natal. O Jeito Caseiro tem no seu portefélio de produtos o pdo a metro,
sendo uma baguete. O pdo chega congelado para o cliente ja no formato da baguete e em
comparagdo aos concorrentes que entregavam o produto concentrado, fazendo com que o
colaborador tenha que esperar o produto fermentar para poder esticar e assim assar. Diante dessa
vantagem competitiva as vendas do Jeito Caseiro no final do ano crescia com essa sazonalidade,
fazendo com que a empresa tenha que fazer adequagOes na programacgédo de produgédo para

atender a demanda.
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Visando o aumento de vendas em datas sazonais, foi induzido o desafio da criagdo de um
calendario sazonal robusto que puxe uma grande demanda de produtos em outras datas do ano,

sendo assim, ndo dependendo apenas da rabanada no natal.

Em 1949, o publicitario Jodo Doria importou a ideia do Dia dos Namorados do exterior.
Ligado & agéncia Standard Propaganda, coordenou uma campanha contratada pela extinta loja
Clipper TATEMOTO (2017). A data escolhida, 12 de julho, tinha outra vantagem: aquecer as

vendas em um més menos movimentado no comeércio.

O ‘slogan’ desenvolvido por Doria era claro nesse sentido. “Nao € s6 com beijos que se
prova o amor”. A Campanha foi apoiada pela Confederacdo do Comércio de Sao Paulo € as

vendas foram realmente alavancadas. A ideia, a partir de entéo, se espalhou pelo pais.

No Jeito Caseiro, foi definido diante de pesquisas realizada, como na Figura 5, com o
time comercial de forma informal e através do google trends, ferramenta que permite entender
as buscas por determinado termo descrevendo a regido e a frequéncia que esse termo € buscado,

como no exemplo da rabanada:

Figura 4 — Google Trends termo “Rabanada”

Interesse ao longo do tempo

4
<
A

Ob a0

Dados do estagio(2021).

Diante da pesquisa, alinhado com o mix de produtos foi definido quatro datas na qual
sera realizado um plano de marketing na, qual as ferramentas de marketing e trade marketing
sera definido por testes, visando testar rapido e barato para entender quais ferramentas de trade

funcionam melhor no setor. As datas definidas foram:

A Pascoa, a Festa Junina, o dia das criancas e o Natal. Nos proximos meses foi executado

o calendario da semana das criancas em diversas redes supermercadistas.
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4.9 Material de ponto de venda

O material de ponto de venda pode ser qualquer categoria de material relacionado a venda
direta do produto no ponto de venda. No Jeito Caseiro, temos 0 objetivo de posicionar a marca
no ponto de venda, falamos que o “pao tem marca”, mas, as dificuldades sdo notorias, visto que
a maior parte dos clientes vendem os produtos do Jeito Caseiro como se fosse da prdpria padaria,
assim, quase sem possibilidades de expor a propria marca. Entretanto, € visto pela diretoria e elo
autor um desafio a se cumprir, tornando mais um diferencial competitivo perante os concorrentes,
por isso, realizamos pesquisas com concorrentes. Realizando a pesquisa com as empresas do
ramo, percebemos que a sinalizacao teria que fazer parte de uma negociagdo maior, envolvendo

outros aspectos como bonificacdo de produtos ou campanhas sazonais especificas.

No ponto de venda os produtos do Jeito Caseiro fica exposto de duas formas, no ‘aquério’,
onde fica o balcdo da padaria e nas gondolas proximo a padaria ja embalado no modelo pegue e
leve. Nosso objetivo foi sinalizar esses dois pontos, €, além disso criar um ponto no supermercado
com a inten¢do de “levar a padaria para fora da padaria”. Com isso criamos inicialmente quatro

materiais de ponto de venda.

4.10 Tag de preco

Em visita nos supermercados, percebemos que no “aquario” os clientes tomam a decisdo
no momento da compra com forte influéncia na forma visual do produto. Merchandising em
ponto de venda trabalha o lado emocional do consumidor, ou seja, todo o trabalho no canal de
TV, por exemplo, é para gerar uma compra ndo programada, uma compra por impulso. “Outra
caracteristica estratégica importante ¢ que atua no “momento da verdade” porque para muitas
categorias de produtos, a decisdo de compra se da efetivamente no ponto de venda e ndo por
acOes anteriores” NIZOLI, (2009, pag, 31). Como por exemplo a panificacéo, classificada como
categoria destino. Analisando esse aspecto, 0 comportamento dos concorrentes e 0 or¢camento
limitado, criamos uma etiqueta, Figura 6, de PVC de 1 mm no tamanho 8 cm por 10 cm com um

corte no qual encaixa perfeitamente na onde € sinalizado o preco do produto:
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Figura 5 — TAG de preco

Experimente! Experimente

i~ 23,97 Wit © 23,97

saboroso, caseiro, saboroso, caseiro,
feito com amor! feito com amor!

Fonte: Dados do estagio (2021).

Essa tag reforca a marca e chama atencéo para os produtos que séo do Jeito Caseiro.

4.11 Etiqueta de identificacdo de produto

O segundo ponto onde os produtos sdo expostos é a gbndola de exposicdo dos
supermercados e pontos préximo a padaria no qual o produto ja esta embalado com preco pronto
para o consumo no modelo Take Away (pegue e leve), modelo no qual aflorou durante a pandemia
devido a falta de contato humano nessa operacdo. Para a identificacdo desses produtos, a Figura
7 foi a estratégia de adesivar a embalagem com a logo e o ‘slogan’ criado pelo autor apds ouvir

os clientes e os vendedores:



Figura 6 — Identificacdo de produto Jeito Caseiro

Experimente!

Saboroso, caseiro e
feito com amor.

Fonte: Dados do estagio (2021).

“Experimente! Saboroso, caseiro e feito com amor” Esse ‘slogan’ ¢ simples, comunica
com o publico de forma clara, mostra o diferencial de saboroso, visto que os produtos na maioria
das vezes sdo mais elaborados e busca 0 mais proximo da massa caseira, utilizando ingredientes

de verdade, e “feito com amor” para aproximar de forma afetiva com o cliente.

4.12 “Pao Francés Perfeito”

Na panificacdo congelada, diferente da industria de alimento que entrega o produto
pronto para consumo no supermercado, existem diversos fatores que influenciam no produto
finalizado para o cliente. Durante o estagio, a companhia passava por uma instabilidade do pao
francés, produto que representa mais de 50% do faturamento. O risco era grande, visto que 0s
concorrentes estavam no radar dos clientes e sem essa instabilidade. Foi realizado um plano de
acdo por parte do setor de qualidade e vendas, e apés a estabilizacdo da farinha e a padronizagao
do pédo francés, foi criado pelo autor com o diretor-executivo a campanha do péo francés

perfeito.

Foi desenvolvido o material com a agéncia de marketing um banner com as
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caracteristicas do pdo francés conforme a ABNT 16170, na qual especificava o tamanho, a
textura, coloragéo da casca, pestana e todos os fatores que compunha o pao francés perfeito. O
material foi distribuido por todas as redes para auxiliar os padeiros e servir como gabarito para
padronizar o pdo francés diariamente, aléem de ser amplamente divulgado nas redes sociais,

tirando qualquer duvida sobre a qualidade e padronizagdo do pao francés do Jeito Caseiro.
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Figura 7 — P&o francés perfeito

Caracteristicas do

o France
erfeito

14 cm
Coloraga Coloragiao Pestana Alvéolos
da casca da casca do miolo do miolo

TEXTURA COLORAGAO ALVEOLOS COR
REGTANA DO MIOLO DO M'OLO nESILIENCIA

A boa crasta & cragua-
lada na medica, nio
pada tor aparéncla ou
teque muito lizo.

A cor ideal ¢ amarelo- A pestana deve sar E macia & sléstica, O miolo adequado & Quando pressionado,
~dourada, ligairamenta fina, regular, presa oferece uma sensagao brance, tandendo ao © pio dove voitar &
wspeinads, homogénes A0 pRo, com bordas algodoada. As células creme, sem estrias, forma ariginal. Nio
= levemente brilhante. destacadas @ com =40 distribuidas de manchas ou buracos. pode ficar schatado
abertura entes 20mm forma uniforme. Nisa nemn 56 eslarelar 40
pode ter alvéolos ime- toque.

gulares, com buracos
QIANGRS OU ATRaS SANSAS
demais,
FONTE ABNT NBR 16170

Fonte: Dados do estagio (2021).
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4.13 “Levar a padaria para fora da padara”

Hé& alguns anos, o time comercial comprou algumas bicicletas com cargas para fazer a
exposicdo dos produtos, entretanto por diversos motivos a bicicleta ndo estava sendo utilizada,
foi solicitado ao autor a revitalizacdo da bike e um plano de acédo o calculo do retorno sobre o
investimento. Apds o desafio 0 autor iniciou a pesquisa sobre a psicologia das cores e como
aplicar em uma bike na qual o objetivo era criar mais um ponto de venda no supermercado e
medir 0 quanto esse novo ponto afeta as vendas. A bicicleta foi revitalizada conforme a visao do

autor:

Figura 8 — Bicicleta(Antes)

Fonte: Dados do estagio (2021).

Realizando a transformacdo na Figura 9 — Biciclieta(Depois).
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Figura 9 — Bicicleta(Depois)

Fonte: Dados do estagio (2021).

O projeto foi um sucesso, mas era preciso medir o resultado e o ROI (retorno sobre o
investimento) do projeto. Com isso foi acordado com o time comercial a exposi¢do de oito
produtos diferentes no qual os produtos ndo teriam quebra e sdo os produtos no, qual temos o
foco em aumentar as vendas: Bisnaguinha doce, Brioche, Pdo Australiano, Pdo Portugués, Pao
cachorro quente, Pao caseiro cenoura, Pao caseiro de ervas, Pdo de leite, Pdo de milho, Pdo de

hamburguer e P&o de hamburguer gergelim.

Definindo quais sdo os produtos, serd possivel medir o sell out (venda ao consumidor
final) da loja em comparagdo aos meses sem a bike de exposi¢édo. E para medir o sell in (venda
para o supermercadista) sera preciso coletar as informacGes de aumento de volume de compra
do cliente nos préximos meses, encontrar o lucro liquido dos produtos e multiplicar pelo volumo
adicional causado pela bike, para assim, conseguir medir o retorno do investimento. Essa acdo

sera realizada nos proximos meses, afim, de ampliar esse material de ponto de venda.

4.14 Jeito Caseiro Origem

Durante o estagio, estava sendo criado no setor de projetos uma linha de produtos de

fermentagdo natural, no qual o conceito do projeto busca na esséncia as origens da panificacéo,
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com poucos ingredientes, visando a saudabilidade. Além disso, a farinha usada na producédo
desses produtos contem um codigo de rastreabilidade, sendo possivel identificar de qual fazenda
foi cultivada a farinha de trigo que iria naquele pdo. O projeto tem grande potencial, mas ainda
ndo tinha identidade visual, sendo assim, lancado o desafio ao autor criar com a agéncia e com o

setor de projetos a identidade visual e como seria a aplicabilidade no mercado.

Durante o desenvolvimento, o autor se apoiou nas experiéncias vividas, propostas de
agéncias, e nas marcas concorrentes, com isso, junto a agéncia foi desenvolvido a linha Origem

com o seguinte manifesto:
“Origem ¢ um movimento de redescoberta do sabor e do prazer através da panificagdo.
Buscamos inspiracdo nos ancestrais, na historia, na Origem!

Selecionamos os melhores ingredientes, e combinamos com um processo de fermentacao
natural que respeita as tradicdes. Capa pdo passa pelas maos de um artesdo, e entrega ao

consumidor ndo s6 um produto, mas sim um presente, uma experiéncia Unica.

Esse é o despertar para um novo consumo consciente, em todas as etapas do processo,

promovendo um ecossistema da origem, com rastreabilidade do campo a gondola.”
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Figura 10 - Origem

Fonte: Dados do estagio (2021).

4.15 Atividades extras

As atividades extras, descritas nesta secdo compreendem acgles de capacitagdo
promovidas pela empresa, além de feedbacks direcionados entre o estagiario e seu superior
direto. Ambas possuiam planejamento de datas, porém, com menor reincidéncia em comparacao
as atividades supracitadas. Todavia, tanto as capacitacdes, quanto os feedbacks proporcionaram
um desenvolvimento pessoal e profissional, por isso, valem ser mencionadas.

Segundo Porter (1989), a vantagem competitiva de uma empresa pode ser impulsionada,
em algum grau, devido a correspondéncia entre 0s programas de treinamento internos e a propria
estratégia organizacional. Sobretudo em um ambiente com recursos cada vez mais escassos,
devido a crise socio econdmica causada pela COVID-19. Sendo assim, 0 sucesso da capacitacao
empresarial para se obter uma empresa mais competitiva esta na vinculacdo de treinamentos ao
planejamento estratégico do empreendimento.

Nesse sentido, o Jeito Caseiro desenvolveu um programa de treinamento chamado
“Academia de Lideres”, o qual convida os lideres de cada setor da empresa e alguns
colaboradores a participarem de encontros de capacitacdo e desenvolvimento de contetudos

visando solucionar as falhas mais importantes da empresa.
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Os encontros eram realizados de forma remota, uma vez por trimestre. No trimestre
durante o estagio, o autor participou de um encontro no qual o tema foi a comunicacdo clara e
objetiva ministrada pelo desenvolvedor da plataforma utilizada como comunicacdo interna
“Direto do forno”. A palestra foi de grande importancia, pois esclareceu temas acerca da
comunicacgéo efetiva, visando a escuta ativa e 0 senso critico sobre a quantidade de enderecos

eletrbnicos e mensagens trocadas no dia-a-dia.

4.16 Feedbacks

O termo feedback aplicado ao campo da administracdo pode ser entendido como a
devolutiva acerca de um desempenho com o intuito de proporcionar ao colaborador um
informativo construtivo acerca de como sua atuacdo impacta outras pessoas, orientando-o a um
melhor desempenho, seja individual, seja em grupo (MOSCOVICI, 1995).

A cultura de feedbacks construtivos tem sido implementada recentemente no Jeito
Caseiro. Por conseguinte, cada gestor e lider de setor fica a cargo de promover tal acdo, da
maneira que acreditar ser correta e benéfica aos seus liderados. Em relacdo a marketing, superior
direto do diretor-executivo da empresa. Como carreira, esta é sua principal fungéo.

Além desta ocupacdo, por op¢do prépria, ele ministra aulas nas horas vagas para cursos
de mestres em administracdo de empresas (Master in Business Administration, MBA),
evidenciando um viés didatico e comprometido com o desenvolvimento de outras pessoas,
sobretudo, de toda equipe do Jeito Caseiro.

Assim, em um dos primeiros contatos, foi acordado o fornecimento de feedbacks mutuos,
para contribuir com o desenvolvimento profissional e pessoal de ambos. Eles eram previamente

marcados e assumiam lugar de destaque dentre as pautas de reunido entre setor de marketing.

O fato de possuir abertura para a criacéo e discussao de feedbacks ao diretor da empresase
tornou uma fonte de conhecimento ao longo do estagio, provocando o desenvolvimento de
andlise critica e discurso. E ainda, tal agdo proporcionou um ambiente de confianga e propicio
para discussdo de quaisquer temas, potencializando assim, a cria¢do e evolucao de aprendizadose

experiéncias.
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4 SUGESTOES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS

Em momentos de crise econdmica, ou em momentos de desenvolvimento de uma empresa
que emerge sem recurso financeiro, o setor de marketing dependendo da visdo dos gestores, pode
ser um setor de segundo plano considerado ndo essencial. Nao é o caso do Jeito Caseiro, que na sua
cultura traz a esséncia do empreendedorismo e a atuacdo no marketing. Entretanto, durante as
ultimas gestdes ndo foram consolidados o setor como ponto estratégico, nem a¢des consolidadas que
geraram resultado, por isso existe esse grande desafio de realizar um trabalho de longo prazo. Além
disso, o budget (orgamento) atual ndo condiz com o s objetivos almejados, claramente pela falta de
gestdo de longo prazo pelo setor.

Como medida de correcdo do problema, faz-se necessario uma gestdo de longo prazo, com
plano de carreira, budget e muito empreendedorismo para executar as acbes com criatividade. O
autor participou da construcdo do orcamento de 2022, conseguindo argumentar e criar o
planejamento das acdes para aprovar um orcamento robusto, facilitando os objetivos de marketing
para 0 proximo ano. E essaa acdo ja esta sendo realizada com o autor com o diretor-executivo.

Outra solucgéo proposta para a falta de constancia da gestéo a longo prazo, foi a definicéo do
posicionamento e criacdo de um planejamento estratégico para o marketing. Definindo o propoésito
para o b2b (“Business to Business”) como solucionadores e o proposito perante ao consumidor final
b2c (“Business to Consumer”) como encantador. Visto que, no primeiro momento o objetivo €
entender a dor do cliente e solucionar, e no segundo momento criar experiéncia e produtos que
encanta o consumidor.

Um gargalo identificado também ndo companhia que ndo € diretamente ligada ao setor de
marketing, é a falta de digitalizacdo das atividades e processos em todos os setores, fazendo co m
que seja impossivel realizar a implementagdo, por exemplo, de um business intelligence. Esse
problema na visdo do autor é de urgéncia, visto que a digitalizacdo pode transformar 0s processos e
deixar a companhia mais rapida e inteligente, conseguindo responder de forma agil as adversidades
do setor. Como plano de acéo, o setor de projetos realiza a identificacdo das &reas mais afetadas e a

acdo desenvolvida para implementar a digitalizagéo por setor.
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5 CONCLUSAO

Esta ultima etapa para a conclusdo do curso revelou-se de suma importancia paraa formagédo
do individuo engquanto bacharel em administracdo, pois proporciona aqueles que a vivenciam uma
experiéncia intensa de aplicacdo dos conceitos aprendidos em sala, sendo a etapa realmente de
vivéncia empresarial, contribuindo para areas passadas em matérias eletivas, e seus desafios, além
de demais conhecimentos adquiridos somente na execucdo das atividades no mercado de trabalho.

O Jeito Caseiro, por se tratar de uma empresa que prioriza o atendimento a outras empresas
(Business to Business, B2B), mas que pretende se lancar ao mercado propiciou ainda experiéncias
especificas deste setor de mercado. Mesmo com o momento pandémico vivido ao longo do ano de
2020 e 2021 de empresas decretando faléncia ou com reducéo significativa nas operacées, o Jeito
Caseiro, apesar de também ter sentido os efeitos da crise mundial, mostrou seu preparo e forca de
mercado, mantendo uma recuperagdo constante das operagdes e se atentando quanto a um valor da
empresa: pessoas. Além de planejar o futuro com muito otimismo.

O fato de se vivenciar um estagio em momentos de uma séria crise possibilita ao estagiario
uma gama Unica de aprendizados e formagdo pessoal. Como empresa considerada fundamental no
fornecimento de alimentos, o Jeito Caseiro manteve suas operagdes, mas com todos os cuidados e
precaucOes possiveis (disponibilizacdo de mascaras e alcool em gel, ado¢cdodo regime home office,
rodizio de colaboradores, tinel sanitizante exclusivo para o combate aocontagio do novo Corona
virus, testes de confirmacdo sobre a doenca, fornecimento gratuito de pdes aos colaboradores e
sociedade, entre outros). Dessa forma, foi possivel acompanhar de perto como uma empresa séria se
porta em momentos de instabilidade econémica e insegurancaquanto a prépria vida de cada ser
humano, além de vivenciar o mercado do varejo, que contem uma cultura diferente do que se aprende
na teoria, fazendo com que exercite a capacidade de adaptacdo e aplicacao dos aprendizados obtidos
em sala de aula com o ecossistema do varejo.

Devido a estes fatores, tanto no que diz respeito ao contexto interno, quanto aocontexto
externo a empresa, foi possivel, mesmo em um cenario instavel, o desenvolvimento da area de
marketing, criando um cendrio otimista por todos da empresa, visto que a organizagao gerava muito
resultado, mas sem a comunicagdo dos resultados, para muitos colaboradores e para 0 mercado, de
nada valia, por que como se diz o ditado popular “quem nédo ¢é visto, nao é lembrado”. Um fator
importante nesse processo, foi a gestdo da agéncia de marketing, em que ficava a cargo do autor,
exercer a lideranga em um setor com bastante visibilidade ¢ um grande desafio, e com certeza

preparou o autor para 0s proximos desafios.
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