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RESUMO

Este presente trabalho de concluséo de curso é um relatério das atividades do estagio obrigatdrio
realizado pela autora . O estgio foi realizado na empresa Voitto Treinamento e
Desenvolvimento a partir do més de julho de 2021, com duragéo de contrato de seis meses. A
empresa se situa em Juiz de Fora - MG, porém encontra-se operando em modelo home office
desde o inicio da pandemia do COVID-19. O Grupo Voitto comercializa treinamentos e cursos
em diversas areas, mas tem seu foco principal em cursos de Lean Seis Sigma. Essa é uma
metodologia de qualidade para redugdo de desperdicios e aumento da produtividade nas
organizacOes. A estagiaria fez parte da area comercial da empresa e trabalhou principalmente
em um projeto pré-venda juntamente com outras duas estagiarias, sendo sua principal atividade.
Também ¢é valido destacar a participacdo em reunides, tanto da area comercial quanto reunides
gerais, e a presenca em eventos da empresa. Os principais equipamentos utilizados para o
trabalho em modelo home office foram o computador e um celular disponibilizado pela Voitto.
Algumas sugestdes de melhoria para a empresa foram realizadas pela estagiaria, como uma
maior contratacdo de funcionarios, reunides com pautas, um maior apoio do setor de Marketing.
Além disso, o presente trabalho também é composto por uma concluséo sobre as perspectivas
da aluna em relacdo ao estagio e experiéncia de trabalho.

Palavras-chave: Comercial. Venda. Voitto.
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1. INTRODUCAO

Segundo Maximiano (2004), a Administracdo se caracteriza como um processo
dindmico sobre tomadas de decisdo a respeito da utilizacdo dos recursos presentes em uma
organizagdo para a concretizagdo de seus objetivos. O Administrador tem diversas
responsabilidades em uma organizacdo seja ela publica ou privada. Essas vao desde a
elaboracdo do planejamento estratégico até o gerenciamento de forma geral da empresa. O curso
de Administracdo abrange diversas areas e possibilita diversas formas de atuacdo nas
organizacgdes. Segundo Maximiano (2004), uma organizagao se divide em cinco areas comuns:
Producéo, Financas, Recursos Humanos, Marketing e Pesquisa e Desenvolvimento (P&D).

Um profissional de Administracdo possui multiplas competéncias. Sendo assim,
é possivel que um Administrador atue em diferentes setores de uma organizacdo. Segundo
Chiavenato (2013), esse profissional pode ser considerado como aquele que permite a empresa
abrir novos caminhos, trilhar novos projetos e processos. E responsavel por trabalhar o aspecto
humano nas mais variadas areas, realizar mudancas em organizacdes e influenciar pessoas.

De forma com que o estudante de Administracdo tenha contato direto com o mundo
corporativo e some a pratica todo o conhecimento teérico adquirido em sala de aula, a
Universidade Federal de Lavras possui em sua matriz de componentes curriculares do curso em
questdo a realizacdo de um estagio supervisionado. Essa é uma etapa muito importante na
formacdo académica do estudante. O estagio € interessante ndo somente ao estudante, mas
também a organizacdo contratante, ja que 0s académicos podem contribuir com o
desenvolvimento da empresa com novas ideias e conhecimentos recentemente adquiridos pelos
mesmos.

Sendo assim, o presente trabalho visa detalhar as atividades desempenhadas durante o
estagio na empresa Voitto Treinamento e Desenvolvimento, com foco na area comercial, além
de atividades rotineiras da empresa. A Voitto é uma das maiores escolas de negdcios do pais
no ramo educacional de ensino a distancia.

Segundo Dias e Leite (2010, p.115):

As facilidades oferecidas pelo atual aparato tecnolégico vém modificando as
possibilidades de didlogo a distancia, colocando & disposi¢do dos alunos e
professores ambientes virtuais de aprendizagem visando a interagdo. Estamos
na era da mobilidade e da ubiquidade. [...] podemos dizer que, com 0s

ambientes computacionais, ficou mais fécil participar do processo de
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construcdo do conhecimento dos alunos. Nesse novo espago de comunicacao,
conhecido como ciberespaco, as ferramentas computacionais podem
potencializar a interacdo e a interatividade entre alunos, professores e material

didatico.

A area de atuacdo da estagiaria era a Comercial, relacionada diretamente com as vendas
e o faturamento da empresa. Responsavel pela abordagem de clientes e conversdo em vendas,.
A equipe comercial é parte fundamental de uma organizacdo. Segundo Menezes (2008), a area
comercial € como o coracdo da empresa, onde os profissionais envolvidos vao a busca de
recursos para manter o equilibrio e a saide da empresa.

O trabalho estd desenvolvido em seis capitulos, além desta Introducdo. No capitulo 2,
sera apresentada uma descricdo geral do local de estdgio, com foco na estrutura fisica da
empresa, seu historico e a contextualizacdo do estagio. No capitulo 3, serdo apresentadas as
atividades elaboradas com breve descri¢do e carga horaria. Posteriormente, no capitulo 4, sera
feito um detalhamento destas atividades. Por fim, no capitulo 5 tém-se sugestdes de melhorias

para empresa e no capitulo 6, as consideracdes finais e conclusdes.



2. DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

A Voitto Treinamento e Desenvolvimento, mais conhecida como Grupo Voitto, é uma
escola de negdcios online com foco em transformacdo de carreiras e desenvolvimento de
profissionais para o mercado de trabalho. Inscrita no CNPJ: 10.325.713/0001-89, a empresa
trabalha com a venda de cursos online ministrados por professores renomados nas seguintes
areas: Lean Seis Sigma, Exceléncia Operacional, Softwares de Gestdo, Cultura Agil, Soft Skills,
Financas e Gestdo Empresarial, Marketing e Vendas, Data Science e Business Analysis, World
Class Manufacturing, Inovagdo e Industria 4.0 e Gerenciamento de Projetos.

A empresa possui aplicativo e website préprio, utiliza o que ha de mais avancado em
programacdo e tecnologia para transmitir conhecimento aos seus alunos via web. Sua
metodologia é focada em um ensino objetivo, pratico, com interacao e flexibilidade estruturada.
Os cursos séo gravados para que os alunos tenham a possibilidade de assistir as aulas quando e
onde desejarem, mas a empresa também conta com algumas transmissdes ao vivo para davidas
ou até mesmo apenas com intuito de divulgacédo de seus produtos.

Além dos cursos gravados e das transmissdes ao vivo, a empresa tambem trabalha com
artigos gratuitos em um blog. Nesse espaco, a Voitto discute sobre temas relacionados aos
cursos pagos que ela oferece. Também é disponibilizado aos seus clientes algumas planilhas,
e-books e Kits relacionados a esses assuntos.

Muitas escolas online viram como tendéncia o EAD, e assim, como uma grande
oportunidade de crescimento. A Voitto também percebeu essa modalidade de ensino como uma
vantagem competitiva, e hoje a empresa possui um faturamento anual de mais de R$ 4 milhdes,
esta investindo em langamentos periddicos de novos cursos e pretende ser a maior escola online
do pais.

Atualmente, a empresa estad presente em 113 paises. Os conhecimentos sdo
compartilhados em oito idiomas, e a base de alunos é composta por mais de 200 mil pessoas.
Além disso, é valido destacar que a Voitto possui parcerias com grandes empresas, como a

Coca-Cola, Itad, Ambev, Votorantim, entre outras.

2.1. Histdrico da empresa VOITTO TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO LTDA

Fundada em 2008, a Voitto nasceu da insatisfacdo de Thiago Coutinho com os modelos

académicos tradicionais de ensino que focam na parte técnica e tedrica. Esses modelos nédo



10

acompanharam as mudancas do mundo atual e deixaram de lado novas préaticas empresariais e
habilidades fundamentais para o sucesso no mundo de negdcios contemporaneo. Sua ideia era
um negécio digital na area de educacéo e desenvolvimento, por meio do fornecimento de cursos
profissionalizantes que contemplam diferentes areas de mercado. O foco € o ensino de
habilidades para profissionais de qualquer setor de atuagdo com o intuito de acelerar suas

carreiras e aumentar seus resultados.

Thiago Coutinho € formado em Engenharia de Producéo pela Universidade Federal de
Juiz de Fora, possui mestrado em Administracdo pela mesma Universidade e leciona disciplinas
para a Fundacdo Getulio Vargas. Antes Trabalhava no Grupo Votorantim como Coordenador
de Manutencdo Auténoma quando sentiu a necessidade e o desejo de empreender em um
modelo de negdcios voltado para o ensino profissionalizante. Assim surgiu o Grupo Voitto em
2008, onde a principio o fundador ministrava cursos presenciais para seus primeiros alunos nas

areas de gestao.

Com o tempo, 0 Grupo cresceu e contratou mais professores para ministrar cursos em
mais areas. A empresa entrou no mercado digital e ampliou seu portfélio para além dos cursos
presenciais. Os cursos comecaram a ser gravados com seu acesso comercializado, e a
organizacao tornou-se referéncia no mercado de cursos profissionalizantes, principalmente na

area de Lean Seis Sigma.

Apos o inicio da pandemia do COVID-19, a Voitto adotou 0 modelo de home office para
quase todos os seus funcionéarios. Segundo Barros (2010), com o avango da tecnologia da
informacdo e da comunicacao e as mudancas da sociedade, novas formas de flexibilizacdo das
relagOes de trabalho tém se disseminado, entre as quais o teletrabalho. Uma das modalidades
de teletrabalho é aquela em que o individuo executa as tarefas de casa, mantendo, porém, o

vinculo de emprego formal com uma organizacao.

Com isso, a possibilidade de contratar novos talentos aumentou, j& que é possivel a
contratacdo de pessoas de qualquer lugar do Brasil, dando um novo leque de opcdes para o
Grupo. Bentley e Yoong (2000) e Patrickson (2002) mencionam essa retengéo de talentos e a
melhora da qualidade de vida dos individuos como vantagens do home office. A retencao de
talentos se deveria principalmente a possibilidade de propiciar aos funcionarios oportunidades
de conciliar as atividades profissionais com a vida pessoal. Esse novo modelo também garantiu

uma maior diversidade dentro da empresa e uma maior satisfacdo por parte dos funcionarios, ja
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que trabalhar em casa diminui o tempo gasto com meio de transporte e aumenta o tempo ao

lado das familias.

2.2. Descricao fisica

A Voitto Treinamento e Desenvolvimento LTDA possui um escritério localizado na
Rua Ataliba de Barros, 182 — salas 310/312 — Edificio Rossi 360 Business, bairro S&o Mateus,
na cidade de Juiz de Fora em Minas Gerais. O espaco é destinado apenas aos funcionarios da
area de operacOes da empresa e para algumas acGes pontuais de outras areas, como gravacoes
de cursos, lives, fechamento de caixa e envio de materiais para os colaboradores em home

office. A Figura 1 mostra o prédio onde a empresa esta instalada.

Figura 1 - Fachada do prédio onde a empresa esta localizada

Fonte: Google (2021)

O escritério é constituido por duas salas do edificio da Figura 1. As salas também
possuem banheiro e uma pequena cozinha para seus colaboradores. No espaco de trabalho estéo
disponiveis computadores para uso dos funcionérios, materiais de escritorio e um local onde

sdo gravados alguns contetidos para o site e rede sociais da Voitto.
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2.3. Contextualizagdo do estégio

O Grupo Voitto é dividido em treze diferentes areas, sendo elas: Comercial, Financeiro,
Marketing, Producdo de Conteudo, Tecnologia de Informacdo, Operacdes, Blog, User
Experience, Recursos Humanos, Parcerias, Gestdo, Audiovisual e PocketBookForYou (nome
da area de producéo de e-books). No total, sdo cento e trés colaboradores atuando diariamente
para o funcionamento da empresa. Entre esse total: um socio-diretor, doze gerentes de area e
noventa colaboradores alocados entre essas areas.

O principal foco deste trabalho € na &rea Comercial da empresa, j& que a estagiaria foi
contratada para trabalhar nesse setor. A area comercial tem quatro subdivisGes em setores:
Inteligéncia Comercial, In Company, Closers e Pré-venda. A Inteligéncia Comercial é feita pelo
gerente de area e tem como finalidade criar um banco de dados com as pessoas que acessam 0
site da Voitto e podem se tornar futuros clientes, identificando as preferéncias dos
consumidores. Para serem mais assertivos em acles comerciais e conhecerem melhor seus
clientes, as empresas precisam captar informacdes. Kotler e Keller (2012, p.160) afirmam que
tal banco de dados deve conter contetudos sobre clientes atuais ou potenciais e deve ser 0 mais
atualizado e pratico possivel para fins de marketing, como por exemplo geracéo de indicacdes,
venda de um produto ou servigo ou até mesmo relacionamento com os clientes.

Um conceito muito utilizado pela equipe comercial é o conceito de leads. Lead, na area
de marketing e vendas, refere-se a um possivel cliente que virou uma oportunidade de negécio,
por fornecer informacdes de contato, como nome e e-mail, em troca de uma oferta da empresa
(como um e-book). Esses possiveis clientes, chamados como leads, ap6s filtrados e elencados
no banco de dados da empresa pelo gerente comercial, sdo distribuidos aos closers, que sdo
compostos por seis funcionarios.

Os closers sdo os profissionais especializados em vendas. S&o responsaveis
principalmente por converter os leads para vendas. Na Voitto, esses ttm como func¢éo principal
a venda dos seus cursos comercializados. Com a inteligéncia comercial, 0s closers conseguem
abordar diretamente pessoas que muito provavelmente tem interesse nos contetdos disponiveis,
ja que visitaram algum conteldo em especifico do website.

Aqueles leads que ndo visitaram nenhum conteudo em especifico, apenas se
cadastraram no website e ndo continuaram em nenhuma acao, sao direcionados ao Projeto Pré-
venda. Esse projeto € realizado pelas trés estagiarias e tem como objetivo identificar e
classificar os visitantes do site de acordo com suas preferéncias para que, futuramente, isso

possa converter em uma venda.
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O setor In Company trabalha com vendas B2B. Segundo Gusméo (2019), o B2B é um
modelo de negdcio em que o cliente final € uma outra empresa e ndo uma pessoa fisica. O
modelo de negdcio trabalhado pela estagiaria e o restante do time comercial € 0 B2C, em que 0
cliente final € uma pessoa fisica. Sendo assim, a colaboradora responsavel pelo In Company
tem como funcéo principal converter vendas para empresas interessadas nos contetdos
fornecidos pela Voitto.

A estagiaria foi contratada para trabalhar no projeto pré-venda, direcionada diretamente
a area comercial. E responsavel principalmente por abordar os possiveis clientes da Voitto por
meio do WhatsApp para identificar suas preferéncias. Posteriormente, os leads identificados
pela estagiaria como passiveis de compra, sdo direcionados aos closers para uma segunda
abordagem, sendo esta mais direcionada para venda.

O diferencial do estagiario é que, ao contrario de todos os outros funcionarios da area
comercial, seu desempenho ndo é medido pela soma da venda dos produtos, mas sim pela
quantidade de possiveis clientes que ele consegue identificar a preferéncia e encaminhar aos

outros funcionarios do time comercial como possiveis vendas.
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3. DESCRIQAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS
O estagio na empresa Voitto Treinamento e Desenvolvimento LTDA teve carga horaria
de 30 horas semanais, com carga horaria total de 720 horas. As atividades desenvolvidas, as

horas dedicadas, bem como a descrigdo destas atividades estdo apresentadas no Quadro 1.

Quadro 1 - Tabela das atividades realizadas

ATIVIDADES
REALIZADAS

HORAS

DESCRICAO TOTAIS

Treinamento sobre todos 0s ) , . )
i Estudo e treinamento através de videos no site
produtos e funcionamento . . 30h
da empresa e reunides online
da empresa

Realizacdo de reunides e descri¢do de atividades

Atividades gerais o 54h
diarias
Projeto pré-venda Abordagem aos leads e qualificagdo dos mesmos 631h
Eventos da empresa Partmpac;ag em Illvesﬂpara dlvulga_(;ao de 5h
produtos e disseminacdo de conhecimentos
TOTAL DE HORAS 720h

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

No Quadro 1 é possivel perceber que as principais atividades realizadas pelo estagiario

estdo relacionadas com o projeto pré-venda de cursos online por meio do WhatsApp Comercial.
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4. DESCRICAO DAS ATIVIDADES REALIZADAS

Nos proximos topicos serdo apresentadas as descri¢des das atividades realizadas pela
estagiaria durante o periodo de estagio na empresa Voitto Treinamento e Desenvolvimento,

com duracao total de 720h.

4.1. Treinamentos

A duracdo desta atividade foi de uma semana, contabilizando aproximadamente 30
horas. Logo nos primeiros dias de estagio, foi disponibilizado o acesso da estagiaria a
plataforma da empresa com diferentes treinamentos por meio de videos e documentos escritos.
A estagiaria possuia a obrigacdo de realizar o estudo e aprofundamento em cada um dos temas
e passar por uma avaliacdo ao final de cada conteddo. Essa avaliacdo era feita por meio de
questdes objetivas e tinha uma média de 70 pontos para aprovacao.

Os temas estudados eram relacionados a todo o sistema e funcionalidades da empresa,
com foco na area comercial, além dos direitos e deveres do contratado. Cada produto
comercializado pela instituicdo foi assunto das reunides ao vivo realizadas pela area de
Producdo de Conteudo, ensinando suas funcionalidades, objetivos e com dicas sobre como
vende-los. Sobre as regras da empresa, é passado todo um manual sobre as condutas necessarias
e esperadas de um funcionario, desde pontualidade, postura esperada dos funcionarios, etc.

Segundo Chiavenato (1999, p.294), “o treinamento é uma maneira eficaz de delegar
valor as pessoas, a organizacdo e aos clientes. Ele enriquece o patriménio humano das
organizag6es.” Cada um dos temas abordados no treinamento foi essencial para o dia a dia da
estagidria na empresa. O treinamento produz um estado de mudanca no conjunto de
conhecimentos, habilidades e atitudes de cada colaborador, ja que altera as experiéncias e
historias de cada pessoa (MARRAS, 2000).

4.2 Atividades gerais

4.2.1 Descricgéo de atividades diarias
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A empresa possui como caracteristica organizacional cultural a utilizacdo de OKRs
(OKR, ou Objetivos e Chaves de Resultados). E um método de gestio representado por um
conjunto de objetivos e indicadores-chave, que ajudam a definir a direcdo que cada setor da
empresa deve tomar para contribuir no alcance dos objetivos macro do negécio. Com isso, €

necessario a publicacdo das ‘chaves de resultado’.

Todos os dias, assim que o dia de trabalho comeca, todos os funcionarios do Grupo
Voitto tém como obrigacdo a descricdo de todas as suas atividades planejadas para o dia que
estava se iniciando, as ‘chaves de resultado’. Essa descrigéo acontece pelo aplicativo Trello e
deve ser o mais detalhada possivel para que o setor de Recursos Humanos consiga avaliar a
produtividade dos colaboradores da empresa. Essa atividade também é necessaria para auxiliar
0s préprios funcionarios com a gestdo de tempo no trabalho.

Segundo Chiavenato (2004, p.209):

O planejamento constitui a primeira das fun¢fes administrativas, vindo antes
da organizacdo, da direcdo e do controle. Planejar significa interpretar a
missao organizacional e estabelecer os objetivos da organizacdo, bem como
0S meios necessarios para a realizacdo desses objetivos com o méximo de
eficécia e eficiéncia.

Cada um dos colaboradores do Grupo Voitto possui um cartéo proprio no Trello, como
na Figura 2. Nesse cartdo, devem descrever e datar suas atividades planejadas, feitas e ndo
concluidas, além daquelas atividades ndo planejadas que podem surgir ao longo do dia de
trabalho. Outro ponto muito importante que deve ser mencionado em todas as atualizagcdes de
atividade é o horéario de entrada, pausa para almogo, saida e eventuais horas extras dos

colaboradores.
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Figura 2 — Cartdo do Trello para descricdo de atividades

& Mariana 13 de jul &s 07:59 {editado)

Atividades 13/07
Inicio: 08h
Almoga: 12h-14h
Encerramento: 16h

= Onboarding: Gest3o, RH, Financeiro, OP + Aud;

* Daily Comercial - impedimento: ndo consegui participar, onboarding no
mesmo horaric;

* Reunido com head comercial;

= Reunido comercial & marketing - impedimento: passou para outro dia;

* Realizagdo dos cursos habilitados ne site - cursos concluides: Home Office

e

e Alta Performance, Voitto OnBeoarding & Regras de Quro, Time Comercial;

[ =]

= Dados bancarios pessoais enviados para Lara do Financeiro pelo Discord.

Fonte: Trello (2021)

4.2.2 Reunides diarias

A empresa adota uma estratégia de realizacdo de reunibes diarias por cada uma de suas
areas por meio do Google Meet. Essas reunides diarias (conhecidas como Daily) feitas entre os
integrantes do time comercial sdo basicamente focadas nos repasses de vendas dos
colaboradores do dia anterior. Sendo assim, sdo reunides rapidas e praticas que ocupavam em

média quinze minutos por dia do estagiario.

Segundo Leal (2017), o objetivo principal através da metodologia de reunides diarias é
promover a insercdo das pessoas em um modo enxuto de pensar em manufatura, além de
acelerar a tomada de decisdes no inicio de cada turno de trabalho, o que gera mais agilidade

para a gestéo.

Eventualmente, algumas discussdes necessarias para um melhor funcionamento da area
comercial sdo colocadas em pauta, porém sempre prezando pela objetividade e praticidade com
0 intuito de ndo ocupar muito mais tempo do que deveria do dia de trabalho dos integrantes do

time.

4.2.3 Reunides gerais
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Além das reunides diarias entre o time comercial, a empresa também realizava reunides
com todos os cento e trés colaboradores, com uma frequéncia semanal. Essas reunifes também

aconteciam pelo Google Meet, com participacdo obrigatoria.

Tais reuniGes duravam em média de trinta minutos a uma hora, em que eram tratados
assuntos sobre a empresa, apresentados projetos em desenvolvimento e aqueles a serem
desenvolvidos. Os gerentes de cada area falavam sobre os seus projetos (o progresso dos
mesmaos, situacdes, pendéncias, metas escalonadas e alcancadas, resultados esperados e obtidos,
situacOes de destaque em cada setor) e davam repasses sobre as atividades desenvolvidas e a
desenvolver. Esse era um momento importante para a empresa, onde todos contribuiam com
opinides e feedback, e principalmente ficavam por dentro de todos os andamentos das areas do
Grupo Voitto.

Segundo Rego (1986, p.58):

E a comunicagio que proporciona a reunifo das partes distintas da empresa,
produzindo as condi¢Ges para um trabalho coordenado das estruturas,
permitindo, enfim, que as clpulas empresariais atinjam as metas programadas.
Ela define-se como um processo dindmico que compreende a existéncia, o
crescimento, a mudanca e o comportamento de toda a organizacdo e é
determinada pela necessidade, utilidade e conveniéncia, tanto da parte da
empresa como da parte dos que nela estdo integrados, direta ou indiretamente.

Dessa forma, os momentos destinados as reunides eram propicios para adequar as
estratégias e caminhos para que os trabalhos fossem realizados com qualidade. Essa atividade
ndo demonstrou dificuldade e possuia um elevado grau de importancia, pois era um momento
em que todos os participantes se mantinham informados do que estava acontecendo na empresa,

bem como obtinham conhecimentos acerca dos projetos que estavam sendo desenvolvidos.

4.3 Projeto Pré-Venda

Como visto no Quadro 1, a principal atividade realizada pelo estagiario é o Projeto Pré-
Venda. A pré-venda é a preparacdo antecipada que a empresa faz para atender com qualidade
um cliente. Esse projeto foi estruturado pela area comercial para auxiliar os funcionarios que
trabalham com a venda direta dos produtos da Voitto, os closers. Era recorrente, por parte deles,
a reclamacdo a respeito da qualificacdo dos leads. Grande parte dos contatos que chegavam
para eles apos a distribuicdo e filtro da Inteligéncia Comercial, ainda ndo estavam aptos para

compra. Sendo assim, o tempo gasto para abordar essas pessoas era em vao.
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Para eles, o lead ideal seria aquele que ja tinha definido sua area ou curso de interesse,
e essa informacdo j& estava clara para a Inteligéncia Comercial. Porém, na maioria dos casos,
ndo é possivel saber a preferéncia desses consumidores apenas com os dados de acesso no
sistema da Voitto. Dessa forma, se viu necessario uma primeira abordagem feita com o intuito
de qualificar esses possiveis clientes, antes de uma abordagem voltada exclusivamente para

venda.

Com isso, surgiu o Projeto Pré-Venda. Esse projeto foi realizado pelos trés estagiarios
da &rea comercial. Para conseguir qualificar os leads, era necessario aborda-los e descobrir suas
preferéncias em relagdo aos produtos comercializados pela Voitto. Essa abordagem era feita
pelo WhatsApp Comercial. Para organizar, qualificar, encaminhar para os closers, era utilizado

o Pipe Drive, uma ferramenta de gerenciamento de dados.

4.3.1 Abordagens aos possiveis clientes

As abordagens aos possiveis clientes do projeto pré-venda eram feitas exclusivamente
pelo WhatsApp Comercial. Logo na primeira semana de estégio, foi enviado um celular (modelo
Motorola E) para a estagiaria conseguir realizar seus contatos. A conta
comercial no WhatsApp Business € exclusiva para empresas e se diferencia da conta
pessoal por permitir que donos de negocios incluam, em uma pequena descricdo, a
relacdo do seu negdcio e seu segmento, dias e horarios de atendimento, localizacdo no mapa, e-
mail para contato e link do website.

Antes de comecar as abordagens, 0 estagiario escreveu um roteiro para se basear ao
longo das conversas com todos 0s pontos relevantes que deveriam ser coletados dos possiveis
clientes. Depois de selecionado, foram criados atalhos no proprio aplicativo com as mensagens
prontas, de modo a facilitar o contato e poupar o tempo da estagiaria. No roteiro, encontrava-
se frases de saudacOes e despedidas, perguntas sobre o interesse do lead, uma lista com as areas

trabalhadas pela Voitto, entre outros. E possivel ver um exemplo desses atalhos na Figura 3.

Figura 3 — Atalhos criados no WhatsApp



20

(]
T
T

o]

¥
T
T
T
T
(0
T
T
T
T

Fonte: Dados do estagio (2021)

As mensagens eram iniciadas com os atalhos, que ia sendo utilizados de acordo com o
andamento da conversa. O objetivo final era sempre descobrir qual o produto da empresa que
0 lead se interessa, para assim, qualifica-lo. Todos os dias, a estagiaria realizava uma média de
100 abordagens e conseguia uma taxa de retorno positivo na média de 20%. Esporadicamente
acontecia de algum lead ter interesse imediato de compra, entdo a estagiaria encaminhava esse
contato para o gerente de area. ApOs receber esse contato, o gerente de area passava para um
dos Closers, sempre através de uma divisdo justa, para que todos recebam a mesma quantidade
de interesses imediatos.

4.3.2 Utilizacdo do Pipe Drive

Além do WhatsApp Comercial, o estagiario utilizava uma ferramenta indispensavel para
seu dia a dia. O Pipedrive é uma ferramenta de gerenciamento de relacionamento com clientes,
criada para vendedores com o intuito de ajudar usuarios na visualizacdo de seus processos de

vendas e, assim, conseguir se organizar e aumentar seu faturamento.

Através do Pipe Drive, a Inteligéncia Comercial enviava os leads aos colaboradores do
time comercial. Esses contatos ficavam sincronizados diretamente com uma conta do Google,
entdo todos os leads ja estavam com seus numeros salvos nos celulares dos funcionarios, o que
facilitava a abordagem. Também como forma de facilitar o trabalho, sdo criados ‘Negédcios no
Pipe’ com cada um desses leads. Nesses Negocios ficam descritos os principais dados do
possivel cliente, como nome, telefone e e-mail. Além disso, junto com o proprio nome do lead,

fica descrito a Ultima atividade dele na plataforma da Voitto. Assim, é possivel direcionar mais
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0 atendimento e obter respostas mais objetivas. A Figura 4 mostra um exemplo de contato
(riscado em vermelho estdo suas informacges pessoais, como forma de proteger seus dados).

Figura 4 — Negocio no Pipe Drive

10.2021 [PRE VENDA] Ultima conversdo: planilha-de-escala-de-trabalho & (@) Marinaamancio . [ P
RS 0 Aadicionar produtos - RSRRR <= outubro

Ddias Odias Odias 2dias

Base de Leads ACAC COMERCIAL | 8 Definir data de fechamento esperada

DETALHES # B Observagdes B Atividade :'J Sugerir horarios . Ligar B E-mail B Arquivos E Fatura

Mo hd nenhuma atividade futura
+ Agendar uma atividade

ORGANIZACAD

Nenhuma organizagio ligada a esse negdcio.

+ Ligar uma organizacio

[ concwivo ]

PESSOR Ak TUDO E-MAILS FATURAS ARQUIVOS ALTERACOES

AR de Etapa: [INSCRICAO GRATUITO] + [ACAO COMERCIAL]

outubro Ultima terga-feira 35 00:18 - Equipe Marketing (Bulk Editing

E-mail  i——————— (Trabalho) Proprietario: Equipe Marketing + Mariana Amancio

_ ) Ultima terga feira 35 09:18 - Equipe Marketing (Bulk Editing
elefone  @i@@Ndgitidn Trabalho)

Fonte: Dados do estagio (2021)

O Pipe Drive é dividido em etapas, conhecidas como funis. Esses funis podem ser
editados e nomeados de acordo com o usuario. Para o projeto pré-venda, ficaram definidos os
sequintes funis: Entrada de Leads, Abordagem, 22 Abordagem, Em Andamento, Em
Acompanhamento, Lead Frio, Lead Morno e Lead Quente. Os leads s&o movidos, de acordo

com o andamento da conversa, para cada um desses funis.

O funil ‘entrada de leads’ é o funil inicial, onde o contato do lead chega enviado pela
Inteligéncia Comercial. Depois de abordar esses contatos com saudacdes e apresentacdes
iniciais, a estagiaria os movia para o funil ‘abordagem’. De acordo com o decorrer das
conversas, o lead era movido para ‘andamento’ (quando a conversa ainda estava acontecendo),
ou ‘acompanhamento’. Nesse Ultimo, a maior parte dos leads se encontravam realizando ou
inscrevendo em algum curso gratuito, portanto, era necessario um acompanhamento do

andamento de conclusdo dos cursos para, posteriormente, acontecer uma abordagem de vendas.

Nos funis ‘lead frio’, ‘lead morno’ e ‘lead quente’ eram movidos aqueles possiveis
clientes que ja tinham citado seu interesse e estavam mais qualificados para, finalmente, chegar
aos closers para uma abordagem focada diretamente em vendas. Quando o lead era considerado

quente, o gerente de area movia dessa etapa do funil para o funil de algum closer. Como cada
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conversa flui de uma forma, ndo era possivel classificar exatamente igual cada um desses
contatos. J& no funil ‘segunda abordagem’ ficavam os leads que a estagiaria abordou pela

segunda vez, por nao ter obtido retorno na primeira.

Outra funcionalidade do Pipe Drive muito utilizada pela estagiaria era o ‘Perdido’. Essa
opcéo era utilizada sempre que um contato deveria ser excluido do funil por algum desses
motivos: ndo ter interesse, ndo retornar ou nao possuir WhatsApp. Na Figura 5 esta representado
o funil do pré-venda da estagiaria, sempre com os riscos vermelhos para prezar pela seguranca
de dados.

Figura 5 — Funis do Pipe Drive
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10.2021 [AGAO
COMERCIAL] Lead
com cargo de

2 w50

10.2021 [AGAO
COMERCIAL] Lead
com cargode

250

10.2021 [ACAO
COMERCIAL] Lead
com cargo de

- d 0.
2 RS0

10.2021 [ACAO
COMERCIAL] Lead

ki 19 e outubro

2 RS0

10.2021 [ACAO
COMERCIAL] Lead
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08.2021 [PRE VENDA]

109.2021 [PRE VENDA]
(Mariana) (inddstria
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10.2021 [AGAO
COMERCIAL]
(Mariana) (150'9001)

2 RS0 (Mariana) (Lean Seis

08.2021 [PRE VENDA]
Cadastro em julho o

2 Rs0

08.2021 [PRE VENDA]
Cadastro em julho o
——

2 Rs0

08.2021 [PRE VENDA] Projetos) (Softwares
Cadastro em julho de Gestio) (indistria
Qo -

2 RS0 conversdo: Inscrigs
Gratuito - ONLINE -

: Dados do estagio (2021)

Negécios Q e Q@ w
r|l=s & RS0 - ST9negicios  IP PréVenda v = Mariana Amancio

ENTRADA DE LEADS ABORDAGEM 22 ABORDAGEM EM ANDAMENTO ACOMPANHAMENTO Lead frio Lead morno Lead quente

50 - 25 negicios I — w50 s 01 megicics 750 - 141 megicios 50 71 negicios 50 - 2 neggicios

09.2021 [PRE VENDA]
(Mariana) (Lideranca)
o:

n
ke 19 de cutubro 10 de outubro ® ©  leadcomcargode
2 RSO 2 RSO ul
e w—— e outubro )
10.2021 [AGKO 10.2021 [ACAO 2”50 o 2 RSO e
COMERCIAL] Lead COMERCIAL] Lead 2 RS0 2 RS0
com cargo de com cargo de -
B o b 07.2021 [PRE VENDA] 10.2021 [PRE VENDA]
———| 19 d outubro Cadastroemijulhe @~ 10202L[Acho (Mariana) (Phyton 08.2021 [PRE VENDA]
vmi———— COMERCIAL] Intermedidrio) (Mariana) ) (Auditores

4.4 Eventos da empresa

O Grupo Voitto possui realiza alguns eventos durante o ano, com o principal foco em
prospectar mais clientes e aumentar seu banco de dados, para futuramente, converter em vendas.
Porém, apesar disso, 0s eventos da Voitto também sdo realizados com o intuito de compartilhar
conhecimentos com os seus alunos.

Seu principal evento é 0 ‘QP Summit’ (Qualidade e Produtividade) que foi realizado no
més de julho de 2021. Com palestras sobre produtividade e diversidade, esse evento aconteceu
em dois dias, com uma duracéo total de 4h. Ao longo dos temas debatidos, Thiago Coutinho

(fundador da empresa e apresentador do evento) falava sobre os produtos disponiveis da Voitto.
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Através do QP, foram adicionados mais mil novos leads no banco de dados da Inteligéncia
Comercial.

Além desse evento, o Grupo Voitto também realiza transmissdes ao vivo semanais com
professores e convidados especializados, aptos para debaterem e ensinarem temas relevantes

do mundo contemporaneo, além dos temas das areas em que a Voitto atua.
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5. SUGESTOES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS

Um dos principais problemas identificados pela estagiaria é em relagdo aos leads que
chegam no banco de dados da Inteligéncia Comercial da Voitto. Todas as pessoas que
encontram a Voitto e se cadastram, fazem isso gracas a divulgacdo do Marketing. Porém, muitas
vezes esses contatos chegam faltando dados, repetidos ou sem real interesse na empresa. Para
1SS0, 0 Marketing deve focar em agdes comerciais que garantam uma adesdo maior de pessoas
realmente interessadas para converter em vendas. Entre essas ac¢6es, colocar nos cadastros da

plataforma como obrigatério informar os dados de contato.

Em relacdo a area da estagiaria, o0 Comercial, um problema identificado é a pequena
quantidade de colaboradores no projeto pré-venda. O nimero de leads para ser abordado é
muito maior do que apenas trés pessoas conseguem trabalhar. Sendo assim, uma sugestéo seria
a contratacdo de novos talentos. Quanto mais pessoas qualificando esses leads, mais contatos
bons chegardo aos closers, e por consequéncia, mais vendas podem ser realizadas. Isso

impactaria diretamente no faturamento da empresa.

Como citado anteriormente no topico 4.4.2, sao realizadas reunides diarias com foco em
repasses dos colaboradores das vendas do dia anterior. Porém, muitas vezes essas reunides saem
do foco e passam a ser destinadas para a discussdo de temas da area comercial, 0 que faz com
gue os colaboradores gastem tempo de abordagem para debater sobre assuntos que geralmente
ndo chegam em uma conclusdo. Por fim, uma sugestdo da estagiaria seria elencar todos 0s
assuntos que os colaboradores desejam falar, em um momento anterior a reunido. Assim,
quando os repasses finalizarem, ja esta definido quais pontos serdo destacados, otimizando o

tempo de todos.
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6. CONCLUSAO

A realizagdo do estagio na empresa Voitto Treinamento e Desenvolvimento LTDA foi
muito gratificante e benéfica para o desenvolvimento pessoal e profissional da aluna. Os
primeiros meses foram bastante desafiadores, os quais demandaram muito tempo para estudos
sobre as ferramentas utilizadas no dia a dia da estagiaria e, principalmente, sobre os produtos

comercializados pela empresa e 0 mercado que a mesma se insere.

Por conta das rotinas bem definidas, mesmo em regime de home office, a interacdo com
a realidade profissional e com o ambiente de trabalho ocorrem diariamente, ndo s6 por meio
das atividades que sdo realizadas no dia a dia, mas também pelo fato de serem utilizadas
ferramentas que mantém todos os membros da empresa conectados ao longo da jornada de

trabalho, como o Google Meet.

Além disso, os conhecimentos adquiridos de melhoria continua influenciaram
diretamente no desenvolvimento de estratégias para o0 aumento da taxa de conversdo de alunos,
e consequentemente, da lucratividade da empresa. Isso pode ser validado pela melhoria
expressiva na desenvoltura e contribuicdo da estagiaria para o rendimento mensal da Voitto,
afirmacdo divulgada em reunido pelo gerente de area. Como consequéncia, valida também o

desenvolvimento do comportamento ético e compromisso profissional do mesmo.

A experiéncia que a Voitto proporcionou foi de extrema importancia para o
desenvolvimento da aluna, principalmente para conseguir colocar em pratica os conhecimentos
tedricos aprendidos na Universidade Federal de Lavras. Além disso, a vivéncia de trabalhar em
equipe e relacionar com clientes fez com que a inteligéncia interpessoal se aprimorasse com 0
passar dos meses. Portanto, o trabalho contribuiu muito para 0 amadurecimento da aluna e
serviu como um aprendizado para o entendimento de ferramentas de gestdo e vendas, além do

conhecimento adquirido sobre 0 mercado de cursos online.
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